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Sindy Marsetiana Nafi’ul Izza, NPM : 4117500097 . Pengaruh Experiential 
Marketing dan Kualitas Produk Terhadap Minat Beli Ulang Produk di Hayya 
Kidz Tegal Melalui Kepuasan Pelanggan Sebagai Variabel Intervening 
Tujuan penelitian ini adalah : 1.Untuk mengetahui pengaruh secara 
langsung experiential marketing terhadap kepuasan pelanggan pada produk di 
Hayya Kidz Tegal 2.Untuk mengetahui pengaruh secara langsung kualitas produk 
terhadap kepuasan pelanggan pada produk pada di Hayya Kidz Tegal 3.Untuk 
mengetahui pengaruh secara langsung experiential marketing terhadap minat beli 
ulang produk di Hayya Kidz Tegal 4.Untuk mengetahui pengaruh secara langsung 
kualitas produk terhadap terciptanya minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal 
5.Untuk mengetahui pengaruh secara langsung kepuasan pelanggan terhadap 
minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal 6.Untuk mengetahui kepuasan 
pelanggan dalam memediasi pengaruh experiential marketing terhadap terciptanya 
minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 7. Untuk mengetahui kepuasan 
pelanggan dalam memediasi pengaruh kualitas produk terhadap terciptanya minat 
beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 
 Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh orang yang pernah membeli 
produk di Hayya Kidz Tegal dan telah jadi member, dan teknik pengambilan 
sampelnya adalah non probability sampling  dengan teknik purposive sampling. 
Teknik analisis data yang digunakan adalah Analisis Jalur atau Path Analysis, 
Sobel Test. 
Hasil penelitian ini adalah : 1.Experiential marketing berpengaruh secara langsung 
terhadap kepuasan pelanggan di Hayya Kidz Tegal. 2. Kualitas produk 
berpengaruh secara langsung terhadap kepuasan pelanggan pada produk di Hayya 
Kidz Tegal. 3. Experiential marketing berpengaruh secara langsung terhadap 
Minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 4. Kualitas produk berpengaruh 
secara langsung terhadap Minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 5. 
Kepuasan pelanggan berpengaruh secara langsung terhadap Minat beli ulang 
produk di Hayya Kidz Tegal. 6. Kepuasan pelanggan memediasi pengaruh 
experiential marketing terhadap Minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 7. 
Kepuasan pelanggan memediasi pengaruh kualitas produk terhadap Minat beli 
ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 
Kata kunci : Experiential Marketing , Kualitas Produk, Kepuasan 




Sindy Marsetiana Nafi'ul Izza, NPM: 4117500097 . The Effect of Experiential 
Marketing and Product Quality on Product Repurchase Interest in Hayya Kidz 
Tegal Through Customer Satisfaction as an Intervening Variable 
The purposes of this study are: 1.To determine the direct effect of experiential 
marketing on customer satisfaction on products in Hayya Kidz Tegal 2.To 
determine the direct effect of product quality on customer satisfaction on products 
at Hayya Kidz Tegal 3.To determine the direct effect of experiential marketing on 
product repurchase interest in Hayya Kidz Tegal 4.To determine the direct 
influence of product quality on the creation of product repurchase interest in 
Hayya Kidz Tegal 5.To determine the direct effect of customer satisfaction on 
product repurchase interest in Hayya Kidz Tegal 6.To knowing customer 
satisfaction in mediating the effect of experiential marketing on the creation of 
product repurchase interest in Hayya Kidz Tegal. 7. To determine customer 
satisfaction in mediating the effect of product quality on the creation of product 
repurchase interest in Hayya Kidz Tegal. 
The population in this study were all people who had bought products at 
Hayya Kidz Tegal and had become members, and the sampling technique was 
non-probability sampling with purposive sampling technique. The data analysis 
technique used is Path Analysis or Path Analysis, Sobel Test. 
The results of this study are: 1. Experiential marketing has a direct effect on 
customer satisfaction at Hayya Kidz Tegal. 2. Product quality has a direct effect 
on customer satisfaction on products at Hayya Kidz Tegal. 3. Experiential 
marketing has a direct effect on product repurchase interest in Hayya Kidz Tegal. 
4. Product quality has a direct effect on product repurchase intention at Hayya 
Kidz Tegal. 5. Customer satisfaction has a direct effect on product repurchase 
intention at Hayya Kidz Tegal. 6. Customer satisfaction mediates the effect of 
experiential marketing on product repurchase intention at Hayya Kidz Tegal. 7. 
Customer satisfaction mediates the effect of product quality on product 
repurchase intention in Hayya Kidz Tegal. 
 
 
Keywords: Experiential Marketing, Product Quality, Customer Satisfaction 
and Repurchase Interest 
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A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan dunia usaha yang semakin pesat di era sekarang ini 
menyebabkan perusahaan harus menghadapi persaingan yang ketat. Dimana 
situasi yang berubah-ubah di sebabkan karena sudah banyak bermunculan 
perusahaan yang menjual produk yang sama. Dalam kondisi persaingan 
yang semakin ketat, perusahaan harus mengetahui perilaku pelanggan dan 
harus pintar-pintar mengatur strategi guna mempertahankan dan menarik 
perhatian pelanggan baik pelanggan lama maupun pelanggan yang baru. 
Pelanggan lama dengan pelanggan baru pastinya memiliki perilaku yang 
berbeda dalam menilai produk. Oleh karena itu, diperlukan penanganan 
yang berbeda serta memberikan kinerja yang seoptimal mungkin agar 
pelanggan  merasa puas dan terus meningkatkan minat belinya terhadap 
produk yang kita tawarkan.  
Peter dan Olson dalam Priansa (2017: 169) Mengatakan bahwa 
pelanggan melakukan pembelian ulang karena adanya suatu dorongan dan 
perilaku membeli secara berulang yang dapat menumbuhkan suatu 
loyalitas terhadap apa yang dirasakan sesuai untuk dirinya. Dengan adanya 
pelanggan memperoleh respon positif yang mempengaruhi minat beli ulang, 
artinya pelaku usaha berhasil menciptakan rasa kepuasan kepada 
pelangganya dengan sesuatu yang bisa diingat, senang, merasa dipedulikan, 




 Kotler dan Keller (2012: 197) Kepuasan pelanggan merupakan 
perasaan senang atau kecewa seseorang yang muncul setelah 
membandingkan hasil atau kinerja yang dirasakan sesuai dengan yang 
diharapkan. Untuk terus membangkitkan kepuasan pelanggan terhadap 
produk atau jasa yang dimiliki, Hayya Kidz harus memperhatikan 
experience dengan strategi experiential marketing dan kualitas produknya 
agar tidak mengecewakan pelanggan dan terus meningkatkan strategi 
pemasaranya sehingga dapat bersaing dengan kompetitor lain. 
Memberikan experience yang baik kepada pelanggan dengan 
menggunakan strategi experiental marketing menjadi salah satu strategi 
yang dapat dilakukan oleh seorang pelaku usaha. Dengan experience yang 
diberikan, pelanggan akan merasakan pengalaman yang khas atas brand 
yang ditawarkan sehingga menciptakan image atau kesan bagi pelanggan 
ketika berkunjung pertama kali dan membangun perasaan mereka agar 
tertarik dan puas sehingga berniat melakukan pembelian ulang. 
Kualitas suatu produk erat dengan baik buruknya suatu produk. Kualitas 
suatu produk menjadi salah satu pertimbangan pelanggan dalam membeli 
produk yang akan dibelinya. Oleh karena itu perusahaan dituntut agar 
menyuplai dan memproduksi barang atau jasa terjamin kualitasnya. 
Semakin kualitas produk kita sesuai dengan harapan maka pelanggan akan 
puas dan membeli produk tersebut. 
Persaingan usaha khususnya di Kota Tegal sangat terasa di sektor 




unik dan kreatif ini para pengusaha busana muslim anak berlomba lomba 
mengembangkan strategi pemasaranya yaitu dengan menjual produk busana 
muslim dengan tampilan yang modis guna menarik pelanggan yang berhijab 
agar tetap berbusana dengan trendy. Bukan hanya untuk kalangan dewasa 
saja, busana muslim anakpun mengikuti dengan banyak model yang modis 
untuk menarik perhatian anak-anak. Banyaknya para pelaku usaha menjual 
produk yang sama, Oleh karena itu untuk bisa tetap bersaing dengan 
kompetitor lain harus meningkatkan strategi pemasaranya yaitu dengan 
berusaha menciptakan inovasi, strategi, diferensiasi, dan keunikan yang 
tidak hanya pada produk busana muslim saja tetapi juga fokus pada 
kenyamanan, pelayanan, dan suasana sehingga menciptakan pengalaman 
yang berkesan dibenak pelanggan sehingga pelanggan puas dan akan 
mempengaruhi minat beli ulang produk atau jasa yang telah dirasakan. 
Hayya Kidz adalah distributor yang menjual fashion anak yaitu salah 
satunya adalah produk busana muslim anak di Kota Tegal. Bangunan 
bernuansa hijau mint yang khas dengan etalase kaca dan penataan busana 
yang rapi dan bersih, guna memberikan kesan tertarik kepada masyarakat 
yang akan membeli produk di Hayya Kidz. Banyaknya toko-toko busana 
muslim anak yang sejenis di Kota Tegal dari mulai merek yang biasa 
sampai yang cukup terkenal, Hayya Kidz harus pintar-pintar meningkatkan 
strategi pemasaranya agar usahanya tetap bertahan meskipun banyak 
ancaman dari bidang usaha sejenis. Salah satu strategi nya yaitu dengan 




memberikan kesan positif ini dianggap sangat efektif, dan menekankan 
kualitas produk yang dimiliki Hayya Kidz dengan memberikan model-
model yang trendy dan kualitas yang bagus agar Hayya Kidz dapat tetap 
bersaing dan diminati masyarakat. Pelanggan yang puas akan menyebarkan 
informasi kepada yang lain dan tanpa disadari memberikan pengaruh baik 
kepada toko Hayya Kidz itu sendiri maupun pelanggan lainya. Semakin 
tingginya tingkat persaingan, maka akan menyebabkan para pelanggan 
menghadapi lebih banyak pilihan yang alternatif untuk membandingkan 
produk, kualitas yang bermacam – macam variasi sehingga para pelanggan 
akan mencari nilai-nilai yang paling tertinggi dari produk tersebut. Hal ini 
merupakan tantangan besar bagi Hayya Kidz dalam meningkatkan strategi 
pemasaranya agar menarik pelanggan-pelanggan tersebut tetap puas 
terhadap produknya yang akan berpengaruh terhadap pembelian ulang. 
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi owner 
Hayya Kidz dalam meningkatkan experiential marketing, kualitas 
produknya dan kepuasan pelanggan yang didapatkan dari penilaian 
pelanggan sehingga dapat membantu untuk meningkatkan jumlah pembeli. 
Maka dari itu peneliti ingin meneliti sejauh mana “Pengaruh Experiential 
Marketing dan Kualitas Produk terhadap Minat Beli Ulang Pelanggan 
melalui Kepuasan Pelanggan sebagai variabel intervening”. Sehingga hasil  
penelitian ini dapat digunakan oleh Hayya Kidz  Tegal untuk mengetahui 




strateginya agar tercipta minat beli ulang pelanggan pada produk di Hayya 
Kidz Tegal. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah  : 
1. Apakah experiential marketing berpengaruh secara langsung terhadap 
kepuasan pelanggan pada produk di Hayya Kidz Tegal? 
2. Apakah kualitas produk berpengaruh secara langsung terhadap  
kepuasan pelanggan pada  produk di Hayya Kidz Tegal? 
3. Apakah experiential marketing berpengaruh secara langsung terhadap 
minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal? 
4. Apakah kualitas produk berpengaruh secara langsung terhadap minat 
beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal? 
5. Apakah kepuasan pelanggan berpengaruh secara langsung terhadap 
minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal? 
6. Apakah kepuasan pelanggan memediasi pengaruh experiential 
marketing terhadap terciptanya minat beli ulang produk di Hayya Kidz 
Tegal? 
7. Apakah kepuasan pelanggan memediasi pengaruh kualitas produk 





C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan identifikasi permasalahan di atas, Penelitian ini bertujuan 
untuk: 
1. Untuk mengetahui pengaruh secara langsung experiential marketing 
terhadap kepuasan pelanggan pada produk di Hayya Kidz Tegal 
2. Untuk mengetahui pengaruh secara langsung kualitas produk terhadap 
kepuasan pelanggan pada produk pada di Hayya Kidz Tegal 
3. Untuk mengetahui pengaruh secara langsung experiential marketing 
terhadap minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal 
4. Untuk mengetahui pengaruh secara langsung kualitas produk terhadap 
terciptanya minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal 
5. Untuk mengetahui pengaruh secara langsung kepuasan pelanggan 
terhadap minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal 
6. Untuk mengetahui kepuasan pelanggan dalam memediasi pengaruh 
experiential marketing terhadap terciptanya minat beli ulang produk di 
Hayya Kidz Tegal. 
7. Untuk mengetahui kepuasan pelanggan dalam memediasi pengaruh 
kualitas produk terhadap terciptanya minat beli ulang produk di Hayya 
Kidz Tegal. 
D. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini di harapkan bisa di manfaatkan sebagai bahan 




1) Manfaat Teoritis 
Manfaat teoritis dalam penilitian ini adalah sebagai rujukan atau 
referensi dalam penelitian serupa dikumudian hari terutama untuk para 
mahasiswa yang akan menambah pengetahuan dan informasi dari hasil 
penelitian ini permasalahan-permasalahan yang ada kaitannya dengan 
permasalahan yang penulis teliti. 
2) Manfaat Praktis. 
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan 
positif dan bermanfaat bagi owner Hayya Kidz dalam penentuan 
strategi yang berorientasi pada hubungan jangka panjang serta 
pengalaman yang berkesan sehingga terjadi pembelian ulang oleh 







A. Landasan Teori 
1. Minat beli ulang  
Menurut Peter dan Olson dalam Priansa (2017: 169) Pelanggan akan 
melakukan pembelian ulang karena adanya suatu dorongan dan perilaku 
membeli secara berulang yang dapat menumbuhkan suatu loyalitas 
terhadap apa yang dirasakan sesuai untuk dirinya. Dengan adanya 
pelanggan memperoleh respon positif yang mempengaruhi minat beli 
ulang, artinya pelaku usaha berhasil menciptakan rasa kepuasan kepada 
pelangganya dengan sesuatu yang bisa diingat, senang, merasa 
dipedulikan, dan pengalaman yang luar biasa dengan produk atau jasa 
yang dimilikinya.  
Hasan,Ali (2013: 130) mengatakan minat pembelian ulang adalah 
minat pembelian yang didasarkan atas pengalaman pembelian yang 
pernah dilakukan dimasa lalu. Minat beli ulang yang mencerminkan 
tingkat kepuasan yang dari pelanggan ketika memutuskan untuk membeli 
suatu produk tersebut. Pelanggan yang merasa puas setelah merasakan 
produk atau jasa kita, akan mengulangi lagi pembeliannya secara 
berulang ulang. Mereka tidak akan lagi mempertimbangkan hal - hal 
yang sebelumnya dilakukan saat pertama kali membeli. 
Minat pembelian ulang merupakan perilaku yang muncul sebagai 





melakukan pembelian ulang. Apabila pelanggan memperoleh respon 
positif atas tindakan masa lalu, disitulah akan menjadi penguatan, dengan 
dimilikinya pemikiran positif atas apa yang diterimanya memungkinkan 
individu untuk melakukan pembelian secara berulang (Priansa, 2017: 
173). Dari uraian diatas penulis dapat menyimpulkan bahwa minat 
pembelian ulang adalah respon yang dintunjukan oleh pelanggan 
berdasarkan pengalaman pembelian yang pernah dilakukan dan 
pelanggan puas sehingga timbul perasaan ingin membeli kembali.  
Adapun indikator - indikator untuk mengukur minat beli ulang yaitu 
(Hasan, Ali, 2013: 131) :  
1) Minat transaksional 
Minat tranksional yaitu kecenderungan seseorang untuk ingin 
 membeli kembali produk yang telah dikonsumsinya. 
2) Minat eksploratif 
Minat eksploratif yaitu menggambarkan perilaku seseorang yang ingin 
mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari 
informasi guna mendukung sifat – sifat positif dari produk yang 
dilangganinya. 
3) Minat preferensial 
Minat preferensial yaitu minat yang menggambarkan perilaku 





pernah dikonsumsinya. Prefensi ini dapat berubah jika terjadi sesuatu 
dengan produk prefensinya. 
4) Minat refensial 
Minat referensial yaitu kecendrungan seseorang untuk mereferensikan 
produk yang sudah dibelinya. Merekomendasikan ke orang lain, 
dengan referensi pengalaman konsumsinya. 
Beberapa faktor utama yang mempengaruhi minat seseorang untuk 
melakukan pembelian ulang, yaitu (Priansa, 2017: 171): 
a) Faktor Kultur  
Kultur dan kelas sosial seseorang dapat mempengaruhi minat 
seseorang dalam melakukan pembelian. Pelanggan akan memiliki 
persepsi, keinginan dan tingkah laku yang dipelajari sedari kecil, 
sehingga pada akhirnya akan membentuk persepsi yang berbedabeda 
pada masing-masing pelanggan. Faktor nasionalitas, agama, 
kelompok ras dan wilayah geografis berpengaruh juga pada masing-
masing individu.  
b) Faktor Psikologis 
Yaitu pengalaman belajar individu tentang kejadian di masa lalu, 
serta berpengaruh lpada sikap dan keyakinan individu. Pengalaman 
belajar dapat didefinisikan sebagai suatu perubahan perilaku akibat 
pengalaman sebelumnya. Timbulnya minat pelanggan untuk 
melakukan pembelian ulang sangat dipengaruhi oleh pengalaman 
belajar individu dan pengalaman belajar pelanggan yang akan 





c) Faktor Pribadi 
Kepribadian, umur, pekerjaan, situasi ekonomi dan juga gaya 
hidup dari pelanggan itu sendiri akan mempengaruhi persepsi serta 
pengambilan keputusan dalam membeli.  
Faktor ini termasuk di dalamnya ada pada konsep diri. Konsep diri 
dapat didefinisikan sebagai cara kita melihat diri sendiri dan dalam 
waktu tertentu sebagai gambaran tentang upah yang kita pikirkan. 
Dalam hubungan dengan minat beli ulang, begitu pula 
menyediakan dan melayani pelanggan dengan produk yang sesuai 
dengan yang diharapkan pelanggan.  
d) Faktor Sosial 
Mencakup faktor kelompok anutan (small reference group). 
Kelompok  didefinisikan sebagai suatu kelompok orang yang 
mempengaruhi sikap, pendapat, norma dan perilaku pelanggan. 
Kelompok anutan ini merupakan sekumpulan keluarga, kelompok 
atau orang tertentu. Dalam menganalisis minat beli ulang, faktor 
keluarga berperan sebagai pengambil keputusan, pengambil 
inisiatif, pemberi pengaruh dalam keputusan pembelian, penentu 
apa yang dibeli, siapa yang melakukan pembelian dan siapa yang 
menjadi pengguna. Pengaruh kelompok acuan terhadap minat beli 
ulang antara lain dalam menentukan produk. Akan efektif apabila 





pada kualitas produksi dan informasi yang  tersedia pada 
pelanggan.  
2. Kepuasan Pelanggan 
Menurut Kotler dan Keller (2012: 90) kepuasan yaitu perasaan 
berupa senang maupun tidak puas seseorang yang timbul setelah 
membandingkan antara kinerja (hasil) produk yang telah dipikirkan 
terhadap kinerja yang diharapkan. Apabila yang diberikan para 
perusahaan memenuhi keinginan pelanggan tidak seperti apa yang 
mereka inginkan maka pelanggan tidak akan puas. 
Tjiptono (2012: 300) mengatakan kepuasan pelanggan merupakan 
evaluasi setelah membeli antara persepsi terhadap kinerja suatu produk 
atau jasa yang dipilih memenuhi dan melebihi yang diharapkan. Jika 
penampilan produk tersebut yang diharapkan pelanggan tidak sesuai 
dengan kenyataan, maka dapat di pastikan pelanggan tersebut merasa 
tidak puas dan apabila produk sesuai bahkan lebih baik dari perkiraanya 
maka kepuasan atau kesenangan akan dirasakan pelanggan tersebut. 
Kepuasan pelanggan akan berkontribusi pada sejumlah aspek krusial 
contohnya seperti terciptanya loyalitas pelanggan, reputasi perusahaan 
akan meningkat hingga meningkatnya efisiensi dan karyawan lebih 
produktif (Tjiptono, 2012: 301). 
Priansa (2017: 211) Kepuasan pelanggan merupakan gambaran 
perbedaan antara harapan dan kinerja (yang nyata diterima). Apabila 





akan tercapai bahkanbisa menimbulkan kekecewaan bagi pelanggan. 
Sebaliknya, apabila kinerja melebihi dari yang diharapkan, kepuasan 
akan meningkat. Kepuasan pelanggan ditentukan oleh kualitas produk 
dan experience pada saat merasakan produk atau jasa didapatkan yang 
sesuai dan dikehendaki oleh pelanggan sehingga jaminan kualitas 
menjadi kualitas utama bagi suatu perusahaan. Jadi, berdasarkan 
pendapat dari berbagai para ahli diatas, maka dapat dapat disimpulkan 
bahwa kepuasan pelanggan  merupakan  perasaan pelanggan yang timbul 
baik senang maupun tidak puas terhadap suatu produk yang diharapkan 
oleh pelanggan. 
Berikut adalah indikator-indikator kepuasan pelanggan yaitu 
(Tjiptono, 2012: 303) : 
1) Kepuasan pelanggan secara keseluruhan (Overall Customer 
Satisfaction) yaitu cara paling sederhana untuk mengukur kepuasan 
pelanggan dengan menanyakan secara langsung kepada pelanggan 
seberapa puas mereka menggunakan produk atau jasa tersebut. Dalam 
hal ini, Hayya Kidz Tegal akan menanyakan kepada pelanggan 
seberapa puas mereka membeli produk pada Hayya Kidz Tegal atau 
pelayanan yang telah diberikan. 
2) Konfirmasi harapan (Confirmation of Expectation) Kepuasan diukur 
berdasarkan sesuai atau tidak sesuai antara harapan pelanggan dengan 
kinerja produk tersebut dengan sejumlah atribut atau dimensi penting.  





Kepuasan pelanggan diukur dengan cara menanyakan apakah 
pelanggan akan berbelanja atau memnggunakan produk atau jasa di 
Hayya Kidz Tegal lagi. Apabila pelanggan di Hayya Kidz Tegal puas 
dengan experience dan produk yang didapatkan baik maka 
kemungkinan besar mereka akan kembali menggunakan produk atau 
layanan yang diberikan pada Hayya Kidz Tegal.  
4) Kesediaan untuk merekomendasikan (Willingness to Recomend) 
Pelanggan yang puas akan merekomendasikan kepada orang lain 
untuk menggunakan produk di Hayya Kidz Tegal. Apabila pelanggan 
merasa puas dengan apa yang mereka telah peroleh dari Hayya Kidz 
Tegal, maka dengan senang hati dan tanpa paksaan mereka akan 
menyarankan kepada teman, kerabat,  atau keluarga  untuk membeli 
produk busana muslim anak di Hayya Kidz Tegal. 
Faktor - Faktor yang mempengaruhi kepuasan pelanggan menurut 
Kotler dan Keller (2012: 90) Faktor faktor yang dapat  mempengaruhi 
kepuasan pelanggan antara lain:  
1) Kualitas produk 
Pelanggan yang puas jika setelah membeli dan menggunakan 
produk tersebut ternyata kualitas produk yang didapatkan sesuai 
dengan harapan. 
2) Kualitas pelayanan (Service Quality) 
Kualitas pelayanan merupakan konsep pelayanan yang terdiri dari 






3) Harga produk 
Untuk pelanggan yang sensitive biasanya harga produk yang murah 
merupakan sumber kepuasan tersendiri karena pelanggan 
mendapatkan value of money yang tinggi. 
4) Faktor emosional 
Pelanggan akan merasa puas dan bangga jika adanya emosional 
value yang didapatkan dari produk tersebut. 
5) Biaya dan kemudahan 
Pelanggan akan semakin puas apabila relatif mudah dan efisien 
dalam mendapatkan produk atau pelayanan. 
Adapun elemen elemen yang menyangkut kepuasan pelanggan antara 
lain  (Priansa, 2017: 211) : 
A. Harapan (expectations) Harapan pelanggan terhadap suatu barang atau 
jasa telah dibentuk sebelum pelanggan membeli barang atau jasa 
tersebut. 
B. Kinerja (performance) Pengalaman pelanggan terhadap kinerja aktual 
barang ketika digunakan tanpa dipengaruhi oleh harapan mereka. 
C. Perbandingan (comparison) Hal ini akan dilakukan dengan 
membandingkan harapan kinerja barang atau jasa tsb. 
D. Pengalaman (experience) Harapan pelanggan dipengaruhi oleh 
pengalaman mereka terhadap penggunaan merek dari suatu barang 





E. Konfirmasi (confirmation) konfrimasi terjadi jika harapan sesuai 
dengan kinerja aktual suatu barang. 
3. Experiential Marketing 
Experiential marketing berasal dari dua kata, yaitu Experiential dan 
Marketing. Experiential sendiri berasal dari kata experience yang berarti 
pengalaman. Schmitt (2011: 55) mendefinisikan kata “pengalaman”  
yaitu suatu pengalaman peristiwa pribadi yang terjadi karena rangsangan 
tertentu lalu disediakan oleh pemasar sebelum atau sesudah pembelian 
barang dan jasa melalui panca indera (sense), pengalaman afektif (feel), 
cara berfikir kreatif (think), pengalaman yang berhubungan langsung 
dengan kontak fisik atau tubuh (act), serta menciptakan pengalaman 
hubungan pelanggan dengan budaya dan lingkungan sosial yang 
dicerminkan oleh merek suatu produk tersebut (relate).   
Menurut  Kotler dan Keller (2012: 6),  pemasaran adalah proses sosial 
yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang 
diperlukan dan inginkan dalam menciptakan, menawarkan, saling 
bertukar produk dan jasa yang bernilai secara bebas dengan pihak lain. 
Menurut Alma (2014: 22) bahwa strategi experiential marketing tidak 
hanya melakukan permintaan barang yang berkualitas, tapi juga 
menginginkan ada manfaat emosional berupa memorable experience 
yaitu adanya pengalaman yang mengesankan dan tidak terlupakan, 
pengalaman yang positif, serta pengalaman holistic melalui seluruh panca 





Berdasarkan pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa experiential 
marketing adalah strategi pemasaran yang menekankan pada kinerja 
produk dan jasa guna memberikan pengalaman positif yang menyentuh 
hati dan perasaan pelanggan agar mau menggunakan produk dan jasa 
tersebut. 
Terdapat lima Indikator yang merupakan dasar dari experiential 
marketing, maka yang menjadi struktur experiential marketing adalah 
sebagai berikut (Alma, 2014: 30-31) : 
1) Sense (Panca Indera)   
Tujuan keseluruhan dari kampanye sense ini adalah untuk 
menciptakan kesenangan estetika, kegembiraan, keindahan, dan 
kepuasan melalui rangsangan indera. Terdapat tiga strategi kunci 
yang dapat memotivasi sense marketing. Organisasi dapat 
menggunakan sense marketing untuk membedakan dirinya dan 
produk-produknya di pasar, memotivasi pelanggan untuk membeli 
produknya, dan memberikan nilai kepada pelanggan. 
Sense marketing mempunyai daya tarik dengan indera, bertujuan 
untuk menciptakan pengalaman sensorik melalui penglihatan, suara, 
sentuhan, rasa, dan penciuman . Sense marketing dapat digunakan 
untuk membedakan perusahaan dan produk, untuk memotivasi 
pelanggan, dan menambah nilai produk. Sense marketing 






2)  Feel (Perasaan)  
Feel marketing menarik perasaan dan emosi pelanggan, dengan 
tujuan menciptakan pengalaman afektif dari suasana hati positif 
terkait dengan merek, sampai emosi yang kuat dari kegembiraan dan 
kebanggaan. Yang diperlukan dalam feel marketing adalah 
pemahaman dari stimulus apa yang dapat memicu emosi tertentu 
serta kemauan pelanggan untuk terlibat dalam pengambilan 
perspektif dan empati tertentu. 
3) Think (Pola Pikir)  
Think marketing menarik untuk kecerdasan dengan tujuan 
penciptaan kognitif, pengalaman pemecahan masalah yang 
melibatkan pelanggan secara kreatif. Think menarik untuk 
melibatkan pelanggan berfikir memusat dan menyebar melalui 
kejutan (surprise), intrik (intrigue), provokasi (provocation). Think 
marketing tidak hanya untuk produk berteknologi tinggi tetapi dapat 
juga digunakan untuk desain produk, eceran, dan dalam 
pengkomunikasian industri-industri lainnya. 
4)  Act (Perilaku)  
Act marketing bertujuan untuk mempengaruhi pengalaman tubuh, 
gaya hidup, dan interaksi. Act marketing memperkaya kehidupan 
pelanggan dengan meningkatkan pengalaman fisik mereka, 
menunjukkan kepada pelanggan cara lain dalam melakukan kegiatan 
(contoh, dalam business to business, dan pasar industri), gaya hidup 





memotivasi, menginspirasi, dan spontan secara alami serta d ibawa 
oleh panutan (contoh, bintang film atau atlet terkenal). Iklan pada act 
marketing menunjukkan hasil perilaku atau gaya hidup. 
5) Relate (Pertalian)  
Relate marketing berisi aspek dari pemasaran sense, feel, think, dan 
act. Namun, relate marketing berkembang melampaui kepribadian 
individu, perasaan pribadi, demikian menambah pengalaman 
individu dan mengaitkan individu tersebut dengan dirinya sendiri, 
orang lain, atau budaya. Kampanye relate menarik bagi keinginan 
individu untuk pengembangan dirinya (ingin seperti apa dia 
dikaitkan dimasa depan). Mereka menarik kebutuhan untuk dianggap 
positif oleh orang lain (teman, pacar atau pasangan, keluarga, dan 
kolega). Mereka menghubungkan orang dengan sistem sosial yang 
lebih luas (subkultur, negara) yang membangun hubungan merek 
yang kuat dan komunitas merek. 
Experiential Marketing memiliki empat karakteristik, yaitu 
(Schmitt, 2011: 57) : 
1)  Fokus pada pengalaman pelanggan   
Suatu pengalaman yang terjadi ketika seseorang berjumpa dengan 
situasi  yang memberikan nilai-nilai emosional, indrawi, kognitif, 
perilaku dan ralasional yang dapat menggantikan nilai-nilai 
fungsional.  





Fokus pada produk yang sesuai dengan situasi dimana produk, 
kemasan dan media komunikasi dapat meningkatkan pengalaman 
pelanggan. Hal yang terpenting, pengalaman setelah pembelian 
diukur melalui kepuasan dan loyalitas. 
3) Keputusan rasional dan emosional  
Pada experiential marketing , pelanggan tidak hanya dilihat dari 
sisi rasionalnya saja melainkan juga dari emosionalnya. 
Experiential yang  hidup sering digunakan untuk memenuhi 
fantasi, perasaan dan kesenangan. Banyak keputusan dibuat 
dengan menuruti kata hati dan tidak rasional. Dengan penerapan 
experiential marketing yang baik, pelanggan akan merasa senang 
dengan keputusan pembelian yang telah dibuat. 
4)  Metode dan perangkat bersifat elektrik  
Metode dan perangkat untuk mengukur pengalaman seseorang 
lebih bersifat elektrik. Maksudnya lebih bergantung pada objek 
yang akan diukur atau lebih mengacu pada setiap situasi yang 
terjadi dari pada menggunakan suatu standar yang sama. 
Fungsi experiential marketing semakin banyak digunakan oleh 
perusahaan perusahaan untuk menciptakan experiential connections 
dengan pelanggan. Experiential marketing akan sangat relevan bagi 
perusahaan marketing dan dapat digunakan secara menguntungkan di 






1) Membangkitkan kembali merek yang pernah mengalami penurunan. 
2) Mendiferensiasi sebuah produk dari para kompetitor. 
3) Menciptakan sebuah image dan identitas untuk sebuah perusahaan. 
4) Mempromosikan sebuah inovasi. 
5) Mendorong untuk percobaan (trial), pembelian dan yang paling 
penting yaitu  loyal consumption. 
 Dapat disimpulkan, fungsi dari experiential marketing selain 
menciptakan pengalaman yang berbeda kepada pelanggan, bagi suatu 
perusahaan dapat dijadikan sebagai cara untuk meningkatkan suatu brand 
image perusahaan, dapat membedakan produk dari pesaing , serta 
mendorong atau memotivasi pelanggan dalam hal percobaan, pembelian, 
dan konsumsi yang loyal (Herfania, 2018). 
4. Kualitas Produk  
Menurut Kotler dan Keller (2012: 141) Kualitas produk merupakan 
kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya yaitu keawetan, 
keandalan, ketetapan, kemudahan dipergunakan serta diperbaiki atribut 
bernilai yang lainya.  Suatu produk dikatakan berkualitas apabila sesuai 
dengan standar yang telah ditentukan.  
 Kotler dan Amstrong (2014: 10-11) mendefinisikan kualitas 
produk adalah the chacarteristic of a product of service that bear on its 
ability to satisfy stated or implied need, yang berarti kualitas produk 
adalah karakteristik suatu produk atau jasa yang menunjang 





kualitas produk pada intinya adalah upaya pemenuhan kebutuhan dan 
keinginan yang bertujuan untuk memenuhi harapan pelanggan. Jika 
kualitas yang diberikan sesuai maka keinginan dan kebutuhan 
pelanggan terhadap suatu produk terpenuhi. Semakin sesuai dengan apa 
yang diharapkan maka produk tersebut semakin mempunyai nilai yang 
berkualitas. Kualitas suatu produk salah satu hal yang harus 
diperhatikan untuk perusahaan atau produsen, mengingat berkaitan 
dengan kepuasan pelanggan adalah tujuan dari kegiatan pemasaran 
yang dilakukan perusahaan.  
Sangadji & Sopiah (2018: 99) menjelaskan bahwa kualitas 
merupakan suatu kondisi yang berhubungan dengan  suatu produk, jasa, 
manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi 
harapan.  
Dari uraian di atas penulis dapat menyimpulkan bahwa kualitas 
produk yaitu kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil atau 
kinerja yang dapat menunjukan  keunggulan untuk memenuhi 
keinginan pelanggan sesuai dengan apa yang diharapkan pelanggan 
tersebut. 
Berdasarkan levelnya produk dapat dibagi menjadi lima tingkatan 
yaitu (Tjiptono, 2012: 96) : 
1) Produk inti, menawarkan manfaat dan kegunaan utama yang  





2) Produk generik, yaitu mencerminkan fungsi dasar suatu produk 
tersebut. 
3) Produk yang diharapkan merupakan sekumpulan dari atribut dan 
kondisi diharapkan pada saat pelanggan membeli. 
4) Produk tambahan, Memberikan jasa dan manfaat sehingga dapat 
membedakan penawaran perusahaan. 
5) Produk potensial, merupakan segala tambahan dan transformasi pada 
produk yang mungkin akan  dilakukan pada masa yang akan datang. 
Kualitas produk dapat diukur dengan beberapa indikator - indikator 
diantaranya sebagai berikut (Sangadji & Sopiah, 2018: 188-189): 
1) Kinerja (Performance) meliputi sejauh mana produk atau jasa dapat 
digunakan dengan benar, jumlah atribut yang ditawarkan, 
kemampuan pada produk tersebut. 
2) Keandalan (Reliability) konsistensi kinerja barang, jasa dan toko. 
Produk yang mempunyai konsistensi tinggi berarti sesuai dengan 
standart yang ditentukan. 
3) Keawetan (Durability) yaitu rentang kehidupan produk dan 
kekuatan. dikatakan awet jika dapat bertahan dalam pemakaian yang 
berulang-ulang. Semakin kecil kemungkinan terjadinya kerusakan 
maka produk tersebut dapat diandalkan. 
4) Kemampuan dalam melayani (Serviceability) , yaitu meliputi 






5) Estetika (Esthetica) : merupakan daya tarik suatu produk terhadap 
panca indera.  
B. Hasil Penelitian Terdahulu  
Sebagai dasar dalam penyusunan penelitian ini, maka penting adanya 
untuk mengetahui hasil dari penelitian terdahulu. Adapun penelitian 
terdahulu tersebut memiliki kaitan antara “Pengaruh experiential marketing, 
kualitas produk dan kepuasan pelanggan terhadap minat beli ulang . Hasil 
Dari penelitian terdahulu menjadi referensi dalam penelitian ini adalah : 
1. Penelitian yang dilakukan oleh Deasy Rahayu, Srikandi Kumadji dan 
Andriani Kusumawati pada tahun 2016 tentang “Experiential marketing 
pengaruhnya terhadap kepuasan pelanggan dan minat pembelian ulang 
(Survei pada pelanggan Warung Coto Abdullah Daeng Sirua, Kota 
Makassar)”.  Analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif dan 
analisis jalur (path analisis). Hasil  penelitian membuktikan bahwa 
analisis jalur (Path analisis) membuktikan experiential marketing 
berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan dengan nilai 
koefisien jalur sebesar 0,810 dan minat pembelian ulang, kepuasan 
pelanggan berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian ulang.  
2. Penelitian yang dilakukan oleh Oli & Nurcaya, 2016 tentang “Peran 
kepuasan pelanggan dalam memediasi pengaruh experiential marketing  
terhadap pembelian ulang tiket pesawat pada PT Jasa Nusa Wisata 
Denpasar””. Analisis data yang digunakan adalah Path Analysis. Hasil 





dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Kepuasan pelanggan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian ulang. Experiential 
Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian ulang. 
Variabel Kepuasan Pelanggan secara signifikan memediasi pengaruh 
Experiential Marketing terhadap Pembelian Ulang. 
3. Penelitian yang dilakukan oleh Amaranggana & Rahanatha, 2018 tentang 
“Peran Kepuasan Dalam Memediasi Pengaruh Kualitas Produk Terhadap 
Loyalitas Pelanggan”. Analisis data yang digunakan adalah analisis jalur 
(path analyisis) dan uji sobel. Hasil penelitian menemukan bahwa kualitas 
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan.Kualitas 
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. 
Kepuasan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. 
Kepuasan memediasi pengaruh kualitas produk terhadap loyalitas 
pelanggan, yang mengindikasikan bahwa kualitas produk yang disertai 
oleh kepuasan akan mempengaruhi loyalitas pelanggan pada suatu produk. 
4. Penelitian yang dilakukan oleh Moch Irzad Aditya Imran pada tahun 2018 
tentang “Pengaruh kepuasan pelanggan terhadap minat beli ulang 
Makanan di Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Alauddin Kota 
Makassar”. Analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linier 
berganda. Hasil penelitian membuktikan bahwa kepuasan pelanggan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang yang 
ditunjukan melalui nilai koefisien regresi yang bernilai positif (0,447), 





bahwa thitung > ttabel (14,015>1.98552) dan nilai signifikan lebih kecil dari 
0,05 (0,000<0,05). 
5. Penelitian yang dilakukan oleh Achmad Jaenal Awaludin dan Titiek 
Tjahja Andari pada tahun 2018 tentang “Pengaruh experiential marketing 
terhadap minat beli produk UMKM berbahan Talas Di Kota Bogor”. 
Analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda. Hasil 
penelitian membuktikan bahwa terdapat pengaruh secara parsial feel, 
think, act dan relate berpengaruh terhadap minat beli sedangkan yang tidak 
memiliki pengaruh terhadap minat beli adalah sense. Terdapat pengaruh 
sense, feel, think, act dan relate secara simultan berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap minat beli.  
6. Penelitian yang dilakukan oleh Achmad Hardin Fahmi dan Suwitho pada 
tahun 2019 tentang “Pengaruh experiential marketing, kualitas produk, 
dan kualitas pelayanan terhadap kepuasan pelanggan di PT Mitra  
Pinasthika  Mustika Surabaya”. Analisis data yang digunakan adalah 
analisis regresi linier berganda. Hasil Penelitian menunjukan bahwa hasil 
experiential marketing dan kualitas produk berpengaruh positif signifikan 
terhadap kepuasan pelanggan, sedangkan kualitas pelayanan berpengaruh 
positif tidak signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 
7. Penelitian yang dilakukan oleh Ellysa Rahma Santi dan Akhmad 
supriyanto pada tahun 2020 tentang “Pengaruh kualitas produk, kepuasan 
pelanggan, dan promosi online terhadap minat  beli ulang ( Studi kasus 





adalah analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian membuktikan 
bahwa  didapatkan kualitas produk terdapat pengaruhnya secara parsial 
terhadap minat beli ulang Sate Taichan Banjar D’Licious. Kepuasan 
pelanggan secara parsial berpengaruh terhadap minat beli ulang Sate 
Taichan Banjar D’Licious. Promosi online secara parsial berpengaruh 
terhadap minat beli ulang Sate Taichan Banjar D’Licious. 
8. Penelitian yang dilakukan oleh Nisha Kusumadewi dan Trisha Gilang 
Saraswati, S.E., M.S.M pada tahun 2020 tentang “Pengaruh kepuasan 
pelanggan terhadap minat beli ulang pada Official Store Scarlett di Shopee 
dan Tokopedia”. Analisis data yang digunakan adalah analisis regresi 
linier berganda. Hasil penelitian membuktikan bahwa Kepuasan pelanggan 
berpengaruh secara simultan terhadap minat beli ulang, dan setiap sub 
variabel kualitas produk, harga, kualitas layanan, faktor emosi dan 
kemudahan masing-masing berpengaruh secara parsial terhadap variabel 
minat beli ulang dengan total pengaruh sebesar 84,8% dan sisanya 15,2% 

















Tabel 1.  
Studi Penelitian terdahulu 
No Nama 
Peneliti 
Judul Penelitian Alat 
Analisis 
Hasil Penelitian Perbedaan dan 
persamaan 
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1. Tempat penelitian 
yang saya diteliti di 
Toko Hayya Kidz 
Tegal, sedangkan 
penelitian Ivone 
Maulidia Cilesti dan 
Ade titi di Restaurant 
Dapur Kito (RDK) 
Jambi 
2. Persamaan dalam 
penelitian Olii dan 
saya adalah alat 
analisis yang 
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berbahan talas di 
Kota Bogor. 
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2. Persamaan nya 
sama sama 
menggunakan 
Variabel X : Kualitas 
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beli ulang   
 2. Sub variabel 









minat beli ulang. 
1.  Perbedaan 
penelitian Nisha 
dengan penelitian 





Analysis path  dan 
Nisha menggunakan 





variabel (Y) : Minat 
beli ulang 
Sumber : Data yang diolah dari berbagai penelitian terdahulu (2021) 
C. Kerangka Pemikiran Konseptual 
Kerangka pemikiran dimaksudkan untuk menggambarkan paradigma atas 
jawaban pada masalah penelitian dan digunakan untuk pengembangan suatu 
hipotesis. Dalam kerangka pemikiran tersebut Variabel yang digunakan 
adalah independen atau variabel bebas (X) Experiential marketing, kualitas 
produk dan variabel intervening atau variabel mediasi (M) kepuasan 
pelanggan sedangkan variabel dependen atau variabel terikat (Y) dalam 
penelitian ini adalah minat beli ulang.  
1. Pengaruh Experiential Marketing terhadap Kepuasan Pelanggan 
Menurut Rahayu & Kusumawati (2013) adanya keterkaitan hubungan 
antara experiential marketing terhadap kepuasan pelanggan sebagai 





menggunakan strategi experiential marketing, akan menciptakan perasaan 
pelanggan agar puas dengan produk atau jasa yang kita tawarkan. Karena 
adanya pengalaman yang menarik yang dirasakan oleh pelanggan tersebut 
akan mempengaruhi kepuasan yang dirasakan. Maka dapat dijelaskan 
bahwa semakin Hayya Kidz memberikan experiential marketing kepada 
pelanggan dengan pengalaman yang menarik maka akan semakin 
berpengaruh terhadap terciptanya kepuasan pelanggan.  
2. Pengaruh Kualitas produk terhadap Kepuasan Pelanggan 
Menurut Fahmi & Suwitho (2019) adanya keterkaitan hubungan antara 
Kualitas produk terhadap kepuasan pelanggan sebagai berikut: 
Kesesuaian atau ketidaksesuaian kualitas produk yang diharapkan dengan 
yang dirasakan pelanggan dapat berpengaruh pada timbulnya perasaan 
puas atau tidak puas terhadap suatu produk. semakin  baik  kualitas  
produk  yang diberikan  maka  akan  semakin  berpengaruh terhadap 
kepuasan  pelanggan. Maka dapat dijelaskan bahwa semakin baik dan 
sesuai Kualitas produk di Hayya Kidz Tegal yang diberikan kepada 
pelanggan maka akan semakin berpengaruh terhadap terciptanya 
Kepuasan pelanggan. 
3. Pengaruh  Experiential marketing  terhadap Minat beli ulang 
Menurut Rahayu & Kusumawati (2013) adanya keterkaitan hubungan 
antara Experiential marketing terhadapminat beli ulang:  Minat beli ulang 
terjadi karena adanya pengalaman positif yang dirasakan sehingga akan 





experiential marketing yang diberikan mendapatkan respon yang positif 
maka akan berpengaruh terhadap minat beli ulang produk/jasa 
dikemudian hari. Maka dapat dijelaskan bahwa apabila experiential 
marketing yang diberikan Hayya Kidz kepada pelanggan memperoleh 
respon yang positif maka akan berpengaruh terhadap terciptanya minat 
beli ulang pelanggan di kemudian hari.  
4. Pengaruh Kualitas produk terhadap Minat beli ulang 
Menurut Santi, Ellysa Rahma & Supriyanto, Akhmad (2020) adanya 
keterkaitan hubungan antara Kualitas produk terhadap minat beli ulang 
sebagai berikut: Apabila kualitas produk semakin terjaga dan 
ditingkatkan maka akan terciptanya minat beli ulang yang tinggi. Maka 
dapat dijelaskan bahwa semakin kualitas produk Hayya Kidz terjaga dan 
ditingkatkan maka akan terciptanya minat beli ulang yang tinggi. 
5. Pengaruh Kepuasan pelanggan terhadap minat beli ulang  
Menurut Kusumadewi & Saraswati (2020) adanya keterkaitan hubungan 
antara kepuasan pelanggan terhadap minat beli ulang  sebagai berikut : Apabila 
semakin baik Kepuasan Pelanggan yang dimiliki oleh pelanggan maka 
semakin baik juga Minat Beli Ulang terhadap Scarlett. Maka Dapat 
dijelaskan bahwa semakin baik kepuasan pelanggan yang dimiliki oleh 
pelanggan Hayya Kidz maka semakin berpengaruh terhadap minat beli 








Gambar 1.  











     : Pengaruh Langsung 
     : Pengaruh secara tidak langung/ Melalui mediasi 
 
D. Perumusan Hipotesis 
Berdasarkan landasan teori dan hasil penelitian terdahulu yang telah 
dijelaskan diatas, maka selanjutnya sebelum di uji, maka hipotesis tersebut 
haruslah memenuhi syarat syarat yang diperlukan.  
Pengujian hipotesis akan membawa kesimpulan untuk menolak atau 
menerima hipotesis. Berdasarkan penelitian yang yang akan dilakukan, 
hipotesis yang diajukan sebagai berikut : 
H1 :Experiential marketing berpengaruh secara langsung terhadap 




 Experiential  Marketing 
(X1) 
  





 Kepuasan Konsumen 
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H2 : Kualitas produk berpengaruh secara langsung terhadap kepuasan 
pelanggan pada produk di Hayya Kidz Tegal 
H3 : Experiential marketing berpengaruh secara langsung terhadap 
terciptanya minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 
H4 : Kualitas produk berpengaruh secara langsung terhadap terciptanya 
minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 
H5 : Kepuasan pelanggan berpengaruh secara langsung terhadap minat beli 
ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 
H6 :Kepuasan pelanggan memediasi pengaruh experiential marketing  
terhadap terciptanya minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal.  
H7 :  Kepuasan pelanggan memediasi pengaruh kualitas produk terhadap 









A. Jenis Penelitian 
Jenis Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif yaitu 
dimana metode untuk menguji teori teori tertentu dengan cara meneliti 
pengaruh antar variabel yaitu variabel Experiential Marketing, Kualitas 
Produk terhadap Minat Beli Ulang Produk di Hayya Kidz Tegal melalui 
Kepuasan Pelanggan sebagai Variabel Intervening. Dalam penelitian ini 
menggunakan Data primer yang dikuantitatifkan dan menerapkan analisis 
statistik tertentu. Sehingga dalam pemilihan metode yang tepat dalam 
penelitian besar sekali pengaruhnya terhadap keberhasilan penelitian itu 
sendiri (Sugiyono, 2016: 9). 
Ditinjau berdasarkan metode, dalam penelitian ini sendiri menggunakan 
pendekatan metode survey, yaitu penelitian yang mengambil sampel dari 
suatu populasi dengan menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan 
data. Kemudian diolah menggunakan metode explanatory survey yang mana 
menjelaskan hubungan kausal antar variabel-variabel yang ada melalui 
pengujian hipotesis dengan tujuan memisahkan pengaruh langsung dan 
tidak langsung antara variabel penyebab terhadap variabel akibat dan 





B. Subyek Penelitian 
1. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek 
dan mempunyai kualitas serta karakteristik tertentu yang diterapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulanya. Jadi populasi 
bukan hanya orang saja, populasi juga bukan jumlah yang ada pada 
obyek atau subyek yang dipelajari tetapi meliputi keseluruhan sifat atau 
karakteristik yang dimiliki oleh obyek atau subyek tersebut (Sugiyono, 
2016: 90). Populasi dalam penelitian ini adalah semua orang yang 
pernah membeli produk di Hayya Kidz Tegal dan telah jadi member.  
2. Sampel  
Sampel merupakan bagian dan jumlah dan karakteristik yang 
dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi benar dan peneliti tidak 
mungkin mempelajari semua yang ada, maka peneliti dapat 
menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. Kesimpulanya 
dapat diberlakukan untuk populasi. Sehingga sampel yang diambil dari 
populasi harus benar benar mewakili (Sugiyono, 2016: 91) 
Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan 
metode non probability sampling  dengan teknik purposive sampling. 
Purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan 
pertimbangan atau karakteristik tertentu. Pengambilan data dilakukan 
yaitu dengan menggunakan google form yang akan diberikan kepada 





bertemu pelanggan secara langsung yang sedang membeli produk di 
Hayya Kidz Tegal. 
Dalam penelitian ini, responden yang dipilih sebagai metode 
pengambilan sampel penelitian adalah pelanggan yang pernah membeli 
produk di Hayya Kidz Tegal dengan kriteria sebagai berikut : 
a. Pelanggan yang sudah pernah membeli produk di Hayya Kidz Tegal 
minimal 2 kali. 
b. Pelanggan berumur 20 tahun ke atas. 
Penentuan jumlah sampel dihitung berdasarkan rumus sebagai berikut 









= 96,04 dibulatkan menjadi 100 
Sehingga dapat disimpulkan dalam penelitian ini jumlah sampel yang akan 
diteliti sebanyak 100 orang. 
Keterangan :  
        𝑛 = Jumlah sampel 
 Z = Tingkat distribusi normal pada taraf signifikan 5%=   1,96 






3. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
a. Definisi Konseptual 
Variabel adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang 
telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sampai diperoleh 
informasi tentang hal tersebut dan dapat ditarik kesimpulanya 
(Sugiyono, 2016: 58). Definisi konseptual variabel yaitu penarikan 
batasan yang mampu menjelaskan suatu konsep secara singkat jelas 
dan tegas. Pada penelitian ini melibatkan tiga jenis variabel yaitu 
variabel dependen, variabel independen, dan variabel intervening. 
dijabarkan sebagai berikut : 
1) Variabel dependen / terikat (Y) Minat Beli Ulang 
Minat beli ulang adalah dimana pelanggan merasa puas 
pada produk yang dirasakan sesuai dengan ekspetasi dengan 
performa yang diharapkan sehingga terciptanya suatu 
kepuasan yang mendorong pembelian ulang atas produk atau 
merk yang sama dikemudian hari dan akan menceritakan 
pengalaman tersebut ke orang lain  (Kotler dan keller, 2012: 
172)  
2) Variabel Mediasi / Intervening Variable (M) Kepuasan 
Pelanggan 
Kepuasan yaitu perasaan berupa senang maupun tidak puas 
seseorang yang timbul setelah membandingkan antara kinerja 





diharapkan. Apabila yang diberikan para perusahaan 
memenuhi keinginan pelanggan tidak seperti apa yang 
mereka inginkan maka pelanggan tidak akan puas. (Kotler 
dan Keller, 2012: 90).  
3)   Variabel Independen / bebas (X1) Experiential Marketing 
Experiential marketing adalah suatu pendekatan dalam 
pemasaran yang bertujuan untuk membentuk pelanggan yang 
loyal dengan cara menyentuh emosi mereka serta 
memberikan kesan yang positif terhadap produk dan layanan 
yang disediakan (Schmiit, 2011: 55-112) 
4)  Variabel Independen / bebas (X2) Kualitas Produk 
Kualitas sendiri memiliki daya tarik bagi pelanggan dan 
sangat mempengaruhi pelangganya dalam memilih barang 
atau jasa. Produk dapat dikatakan berkualitas jika sesuai 
dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan tersebut. Hal ini 
sangat penting jika mempertahakan kualitas, Karena kualitas 
yang baik adalah salah satu kunci keberhasilan perusahaan 
dalam mempertahankan pelanggan nya. (Kotler dan 
Amstrong, 2014: 10-11)  
b. Definisi Operasional 
Definisi operasional variabel yaitu suatu definisi yang diberikan 
pada suatu variabel dengan memberartikan dan menspesifikasikan 





variabel tersebut. Operasionalisasi variabel mengenai variabel 
Experiential marketing (X1), Kualitas produk (X2) terhadap 
Kepuasan pelanggan (M) dan Minat beli ulang (Y). Variabel yang 
digunakan dalam penelitian initerdiri dari 3 jenis Variabel yaitu 
variabel dependen, variabel independen, dan variabel intervening. 
1. Variabel Dependen 
Variabel dependen atau variabel terikat yang merupakan 
variabel yang dipengaruhi atau menjadi akibat karena adanya 
variabel bebas. Dalam penelitian ini variabel yang digunakan 
adalah variabel minat beli ulang sebagai variabel (Y), minat 
beli ulang merupakan kepuasan pelanggan pada produk yang 
dirasakan sesuai dengan ekspetasi dan terciptanya kepuasan 
sehingga mendorong minat ingin membeli kembali (Kotler dan 
keller, 2012: 172) 
2. Variabel Independen  
Variabel independen atau variabel bebas adalah variabel 
yang mempengaruhi atau menjadi sebab perubahanya atau 
timbulnya variabel dependen (terikat). Dalam penelitian ini 
variabel yang digunakan adalah variabel experiential 
marketing sebagai (X1) dan kualitas produk sebagai (X2). 
3. Variabel Intervening 
Variabel Intervening atau variabel mediasi adalah variabel 





independen dengan dependen menjadi hubungan yang tidak 
langsung dan tidak dapat diamati dan diukur. Variabel ini 
merupakan variabel penyela/ perantara yang terletak diantara 
variabel independen dan dependen. Sehingga variabel 
independen secara tidak langsung mempengaruhi berubahnya 
atau timbulnya variabel dependen. Dalam penelitian ini 
variabel yang digunakan adalah variabel kepuasan pelanggan 
sebagai variabel (M) 
Operasinal variabel dapat dilakukan dengan menggunakan 
tabel operasional sebagai berikut : 
Tabel 2.  
Operasional Variabel 
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Perasaan (feel) Fasilitas yang 
diberikan cukup baik 
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Bertindak (act) Merekomendasikan 
pengalaman tentang 
produk atau layanan 
 
4 
Berhubungan (relate) Pertalian erat antara 
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Skala Sumber 
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(Keandalan)Reliabilitas Produk bergaransi 
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Minat tranksaksional Minat pelanggan 
yang akan selalu 
membeli ulang 





















kepada orang lain 
agar membeli 
produk yang sama 
2 
Minat preferensial Minat pelanggan  
yang selalu 
memiliki preferensi 
utama pada produk  
busana muslim 
anak di Hayya 
Kidz 
3,4 
Minat eksploratif Minat pelanggan 
yang selalu mecari 
informasi tentang 
produk produk di 






 Sumber : Data yang diolah dari berbagai referensi(2021) 
C. Metode Pengumpulan data 
Teknik pengumpulan adalah langkah yang paling strategis dalam penelitian, 
karena tujuan utama dari penelitian adalah untuk mendapatkan data. Tanpa 
mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan 
mendapatkan  yang memenuhi standar data yang telah ditetapkan 
(Sugiyono, 2015: 224). 
Sumber data yang digunakan dalam pengumpulan data pada penelitian 
ini yaitu, Sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan 
data kepada pengumpul data, data primer ini diperoleh langsung dengan 
menyebar kuesioner kepada member Hayya Kidz Tegal.. Teknik 
pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan metode pengumpulan 
data yang berupa kuesioner, guna memperoleh data yang valid dan akurat. 
Kuesioner adalah metode pengumpulan data primer dengan menggunakan 
sejumlah item pertanyaan atau pernyataan tertentu. Kuesioner akan disebar 
kepada 100 responden dengan menggunakan google form dan surat 
pertanyaan atau pernyataan yang sudah disiapkan. Responden dalam 
penelitian ini adalah Pelanggan yang sudah pernah membeli (minimal 1kali) 
produk di Hayya Kidz Tegal. min Data primer ini data yang diperoleh 
langsung dari obyek penelitian yaitu pelanggan Hayya Kidz Tegal.  
Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner terbuka 
dengan lima alternatif jawaban menggunakan skala likert dengan skoring 
(Sugiyono, 2016: 107) : 





2. Jawaban S (Setuju)     = Skor 4 
3. Jawaban KS (Kurang setuju )   = Skor 3 
4. Jawaban TS (Tidak setuju)     = Skor 2 
5. Jawaban STS( Sangat tidak setuju)    = Skor 1 
1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan sebagai ukuran sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuesioner mampu mengungkap suatu yang dapat diukur oleh kuesioner 
tersebut (Ghozali, 2018: 52). Dalam uji validitas dapat menggunakan 
SPSS (Statistical Product and Service Solutions) dengan taraf signifikan 
(α) 5% dan n=30 maka r tabelnya adalah sebesar 0,361. Dengan 
demikian, butir instrumen dikatakan valid apabila koefisien korelasi 
Product Moment r hitung ≥ 0,361.  Jika r hitung lebih besar dari r tabel 
dan terdapat nilai positif, maka pertanyaan atau indikator tersebut 
dinyatakan valid .Jika r hitung lebih besar dari r tabel dan bernilai positif, 
maka pertanyaan atau indikator tersebut dinyatakan valid (Ghozali, 2018: 
53).  




√{(𝑁∑𝑋2 − (∑𝑋2)}{𝑁∑𝑌2 − (∑𝑌2)}
 
Keterangan : 
rxy  =  Korelasi product moment 





∑𝑌 = Jumlah skor total 
n = Jumlah sampel 
∑𝑋2= Jumlah skor butir kuadrat 
∑𝑌2 = Jumlah skor total kuadrat 
 Berdasarkan perhitungan tersebut akan didapat validitas masing 
masing butir pertanyaan. Butir pertanyaan dikatakan valid atau sah jika 
r hitung ≥ dari pada r tabel. Dan di katakan tidak valid jika butir 
pertanyaan tersebut r hitung ≤ dari r tabel. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 
adalah indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dapat 
dikatakan handal jika jawaban seseorang dengan pertanyaan adalah 
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Ghozali, 2018: 47). 
Terdapat dua cara yang dilakukan untuk mengukur reliabilitas 
(Ghozali, 2018: 48) yaitu : 
1) Repeated measure ( Pengukuran ulang)  
Seseorang akan diberikan pertanyaan yang sama pada waktu yang 
berbeda, lalu kemudian dilihat apakah orang tersebut tetap 
konsisten dengan jawabanya atau tidak. 
2) One shot ( Pengukuran sekali saja) 
Disini pengukuranya hanya dilakukan sekali kemudian hasilnya 
dibandingkan dengan pertanyaan lain atau mengukur korelasi antar 





reliabilitas instrumen digunakan rumus Alpha sebagai berikut 
(Arikunto, 2010: 164) : 








𝑟𝑛 = Reliabilitas instrumen 
k = Banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
∑𝑎𝑏2  = varian butir pertanyaan    
 𝑎𝑏2  = varian skor test 
Untuk mengukur realibilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha 
(𝛼), dapat menggunakan alat bantu program komputer berupa 
SPSS. Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika 
memberikan nilai Cronbach alpha > 0.7 (Ghozali, 2018: 46). 
D. Metode Analisis Data 
Metode analisis yang akan digunakan adalah dengan metode analisis 
jalur path (Path Analysis) untuk mengetahui pengaruh antar variabel 
penelitian dan Uji Sobel (sobel test) untuk mengetahui peran mediasi 
variabel kepuasan pelanggan pada pengaruh experiential marketing dan 
kualitas produk  terhadap kepuasan pelanggan dan minat beli ulang dengan 
menggunakan program SPSS 22.. Pada penelitian ini hasil yang diperoleh 
dari jawaban kuesioner dengan menggunakan skala likert adalah data 
ordinal. Agar data dapat dianalisis dengan secara statistik maka data tersebut 





ubah menjadi data interval dengan menggunakan metode suksesive interval 
(MSI)  :  
1. Metode Suksesive Interval (MSI) 
Methode of Successive Interval (MSI) digunakan untuk mengubah data 
yang berskala ordinal menjadi skala interval.  
Menurut Abdurahman, Muhidin, dan Somantri (2011: 28) langkah kerja 
yang dapat dilakukan untuk merubah jenis data ordinal ke data interval 
melalui Methode of Successive Interval (MSI) adalah :  
a.) Perhatikan banyaknya (frekuensi) responden yang menjawab 
(memberikan) respon terhadap alternatif (kategori) jawaban yang 
tersedia. 
b.) Bagi setiap bilangan pada frekuensi oleh banyaknya responden (n), 
kemudian tentukan proporsi untuk setiap alternatif jawaban 
responden tersebut.  
c.) Jumlahkan proporsi secara berurutan sehingga keluar proporsi 
kumulatif untuk setiap alternatif jawaban responden.  
d.) Dengan menggunakan tabel distribusi normal baku, hitung nilai z 
untuk setiap kategori berdasarkan proporsi kumulatif pada setiap 
alternatif jawaban responden.  
e.) Menghitung nilai skala untuk setiap nilai z dengan menggunakan 
rumus:  
  𝑆𝑉 =
(Densitas  pada batas  bawah −densitas pada  batas atas )






f.) Melakukan transformasi nilai skala dari nilai skala ordinal ke nilai 
skala interval, dengan rumus: 
Y = Svi + [Svmin] 
Mengubah Scala Value (SV) terkecil menjadi sama dengan satu 
(=1) dan menstransformasikan masing-masing skala menurut 
perubahan skala terkecil sehingga diperoleh Transformed Scaled 
Value (TSV). 
2. Uji Asumsi Klasik  
a) Uji Normalitas 
Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data 
berdistribusi normal atau tidak. Tujuanya untuk menguji apakah 
dalam model regresi variabel terikat dan variabel bebas, keduanya 
mempunyai distribusi normal atau tidak. Model yang baik dalam 
uji ini adalah distribusi data normal atau mendekati normal. 
Dalam penelitian ini, Uji normalitas menggunakan metode 
Kolmogrov SmirnovTest untuk mengetahui signifikansi data yang 
berdistribusi normal. Pengambilan keputusan dalam uji 
normalitas data adalah : 
1. Jika sigifikansi atau nilai probabilitas < 0,05, maka data 
tersebut dinyatakan berdistribusi tidak normal. 
2. Jika sigifikansi atau nilai probabilitas > 0,05, maka data 






b) Uji Multikolinieritas  
Yaitu bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas (independen). 
Model regresi yang baik tidak akan terjadi korelasi antara 
variabel independen. Ghozali (2018: 106) untuk 
mengidentifikasi keberadaan multikolinieritas dapat dilihat  
sebagai berikut : 
1. Nilai tolerance  
2. Lawanya variance inflation factor (VIF) 
Kedua ukuran ini menunjukan setiap variabel independen 
manakah yang akan dijelaskan oleh variabel independen 
lainya. Dalam pengertian sederhana setiap variabel independen 
menjadi variabel dependen (terikat) dan diregresikan terhadap 
independen lainya Jadi nilai tolerance yang rendah sama 
dengan nilai VIF tinggi (karena VIF= 1/tolerance). Nilai cutoff 
umumnya dipakai untuk  menunjukan adanya multikolinieritas 
adalah nilai tolerance <0,1 atau sama dengan nilai VIF>10.  
c) Uji Heteroskedastisitas 
Menurut Ghozali (2018: 125) Uji heteroskoskedastisitas 
bertujuan untuk menguji  apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain. Model regresi yang baik adalah tidak 





Prinsip uji glejser ini adalah dengan cara meregresikan variabel 
independent terhadap nilai Absolute residual atau Abs_RES 
dengan rumus persamaan regresinya adalah :  
|Ut| = A+bxT +vt 
Adapun dasar pengambilan keputusan menggunakan uji 
glejser adalah sebagai berikut : 
1. Jika nilai signifikansi (Sig.) < 0,05 mska kesimpulanya 
adalah tidak terjadi Heteroskedastisitas dalam model 
regresi. 
2. Sebaliknya, jika nilai signifikansi (Sig.) >0,05, maka 
kesimpulanya adalah terjadi gejala heteroskedastisitas 
dalam model regresi. 
3. Analisis Jalur ( Path Analysis) 
Untuk menguji pengaruh dari variabel mediasi dapat menggunakan 
alat analisis jalur (Path Analysis). Path Analysis merupakan perluasan 
dari analisis regresi berganda, atau bisa dikatakan analisis jalur adalah 
penggunaan analisis regresi untuk menaksir hubungan kausalitas 
antara variabel yang telah ditetapkan sebelumnya (Ghozali, 2018: 
246) 
M = β1X1 + β2X2+e1 (Persamaan 1) 





Keterangan :  
M: Kepuasan pelanggan  
β1X1 : Nilai standar koefisien experiential marketing 
e1 : Varian kepuasan pelanggan yang tidak bisa dijelaskan oleh 
experiential marekting dan kualitas produk 
β2X2 : Nilai standar koefisien kualitas produk 
Y : Minat Beli Ulang 
e2: Varian niat pembelian ulang yang tidak bisa dijelaskan oleh 
kepuasan pelanggan 
 Pada persamaan 1 memberikan nilai β1 dan β2, dan persamaan 2 
akan memberi nilai β3. Dari analalisis jalur diatas dapat dirumuskan 
total pengaruh antara experiential marketing(X1) dan kualitas produk 
(X2) terhadap kepuasan pelanggan (M) serta minat beli ulang (Y) : 
Pengaruh langsung X ke M = β1 
Pengaruh tak langsung X ke Y lewat M = β1 x β3 
Total pengaruh (Korelasi X ke Y) = β1 + (β1X β2) 
4. Uji Sobel ( Sobel test) 
Sobel test digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel mediasi 
yaitu kepuasan pelanggan. Menurut Ghozali (2018: 250) suatu 





mempengaruhi hubungan antara variabel independen dan variabel 
dependen. Untuk menghitung signifikansi variabel pengaruh mediasi 
menggunakan uji sobel calculating test dengan analisis jika p-value < 
taraf signifikansi 0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima yang berarti 
ada pengaruh signifikansi secara parsial. Uji Sobel dilakukan dengan 






HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Objek Penelitian 
1. Profil Hayya Kidz Tegal 
Hayya Kidz tegal berdiri sejak tahun 2014. Hayya Kidz Tegal 
adalah sebuah toko fashion anak yang sudah menggunakan sistem 
Online dan Offline. Dengan outlet yang sudah didirikan dan dapat 
dikunjungi langsung yang terletak di Jalan Siklepuh Raya  no.1B Desa 
Mejasem Barat, Kecamatan Kramat, Kabupaten Tegal sehingga 
memudahkan pelanggan untuk membeli produk di Hayya Kidz Tegal 
secara Oflline. Dan untuk pembelian melalui Online bisa mengunjungi 
website yang sudah disediakan oleh Hayya Kidz di 
https://www.hayyakidz.com atau melalui social media instagram 
(@hayyakidz). 
Penjualan produk busana muslim  di Hayya Kidz ini berawal dari 
rumah pribadi sebagai tokonya, kemudian sampai sekarang toko 
Hayya Kidz Tegal membuka cabang di Jl. Siklepuh Raya Desa 
Mejasem Barat, Untuk mempermudah pelanggan yang dari berbagai 
macam kotra agar dapat bisa menjangkau dan melihat produk yang ada 
di Hayya Kidz Tegal. Toko Hayya Kidz Tegal juga menyuplai 
produknya ke agen  agen dan reseller agar dijual kembali, hal ini 
memperluas penjualan produk Hayya Kidz Tegal agar dikenal oleh 





promosi produk busana muslim anak melalui sponsor-sponsor yang 
ditawarkan sehingga terbukti produk di Hayya Kidz Tegal mampu 
bersaing dan tidak kalah dikenal dengan produk busana muslim anak 
dengan brand yang sudah terkenal terlebih dahulu. 
Hayya kidz adalah salah satu distributor fashion anak yang menjual 
busana muslim seperti ( Labella, Cutetrix, Cloqee, Aini, Mamanda, dll) 
Baju brended dan import anak seperti (GW, HM, Sara Kids, Zoe, 
Korea Pink, Mini Jeans). 
Adapun tujuan didirikannya Toko Hayya Kidz Tegal yaitu 
memenuhi kebutuhan berbagai  fashion anak dengan nuansa muslim 
dengan tagline “Bagian Gaya Hidup Islami”. Sebagai bagian dari 
komitmen perusahaan dalam mendukung peningkatan ekonomi 
nasional, Hayya Kidz terus menyediakan dan memberikan terhadap 
eksistensi dan daya saing produk lokal sebagai dukungan terhadap 
program pemerintah dalam mengembangkan produk lokal dan 
membatasi produk impor.  
Sebagaimana konsistensi toko Hayya Kidz Tegal untuk 
menerapkan bagian dari gaya hidup islami keluarga muslim. Hayya 
Kidz memberikan pilihan citra bagi keluarga muslim hingga 
menyadari betapa menyenangkan, mudah dan nyaman tampil islami 
tetap dengan trendy untuk anak-anak. Dengan keinginan untuk tetap 
memberikan pilihan, kenyamanan, fasilitas dan layanan terbaik bagi 





berkualitas, bercitra tinggi, dan inovatif untuk bidang menyediakan 
perlengkapan busana muslim anak dan produk berwawasan islami 
lainya. 
2. Visi dan Misi 
Visi : 
a. Menjadikan busana muslim anak sebagai tren berpakaian yang 
sopan dan bernilai bagi seluruh masyarakat pada umumnya dan 
bagi umat muslim dan muslimah 
b. Menjadikan industri fashion busana muslim yang cukup besar 
khususnya di Kota Tegal bahkan di seluruh Indonesia. 
c. Menjadikan Indonesia sebagai kiblat fashion berbusana muslim 
yang islami namum tetap modis dan elegan. 
d. Bisa mengembangkan ekonomi bangsa indonesia dengan 
memanfaatkan peluang indsutro fashion. 
Misi : 
e. Memberikan produk yang berkualitas, up to date, inovatif dan 
citra tinggi. 
f. Memberikan pelayanan yang terbaik dengan ramah, menolong 
dan cepat tanggap 
g. Membangun perusahaan dan mempunyai struktur finansial yang 






c. Memberikan pengetahuan dan imbalan yang adil kepada karyawan, 
menjamin kemitraan yang kokoh dengan semua pihak, dimana 
memberikan manfaat bagi syiar islami, dan memberikan manfaat 
bagi lingkungan Hayya Kidz. 
Untuk mengetahui gambaran responden maka akan dibahas tentang 
jenis kelamin dan usia responden. 
3. Profil Responden 
Objek dalam penelitian ini adalah responden yang pernah 
membeli di Hayya Kidz Tegal dengan jumlah responden sebanyak 
100 orang berjenis kelamin perempuan dengan presentase 100%. 
a. Profil Responden Menurut Umur 
Tabel 3.  
Profil Responden Menurut Umur 
No  Umur  Jumlah  Presentase  
1 20-25 tahun 16 16 % 
2    26-35 tahun 73 73 % 
3 36-45 tahun 11 11 % 
4 >46 tahun    
 Jumlah 100% 
Sumber : data primer yang diolah 2021  
Berdasarkan tabel 5.1 tersebut dapat diketahui bahwa usia 
responden  20-25 tahun yaitu sebanyak 16 pelanggan atau 16 % , 
usia 26-35 tahun sebanyak 73 pelanggan atau 73% dan usia 
responden 36-45 tahun sebanyak 11 pelanggan atau 11%.. Jumlah 





simpulkan bahwa pelanggan di Hayya Kidz Tegal terbanyak adalah 
umur 20-30 tahun. 
b. Profil Responden Menurut Jenis Pekerjaan 
Pekerjaan juga salah satu faktor yang mempengaruhi terhadap 
pembelian suatu produk yang ditawarkan oleh pemasar. Berikut 
adalah tabel jenis pekerjaan. 
Tabel 4.  
Responden Menurut Jenis pekerjaan 
No Pekerjaan Jumlah Presentase 
1 Pelajar/ Mahasiswa 4 4% 
2 PNS/BUMN 2 2% 
3 Wiraswasta 44 44% 
4 Karyawan Swasta 29 29% 
5 Ibu rumah tangga 18 18% 
6 Lainnya 3 3% 













4. Analisis Statistik Deskriptif 
Berdasarkan hasil penelitian, hasil jawaban kuesioner untuk 
masing-masing variable adalah sebagai berikut: 
a. Deskripsi Variabel Minat Beli Ulang 
Dapat dilihat dari hasil analisis yang dilakukan menghasilkan 
data dari variable Minat Beli Ulang sebagai berikut: 
Tabel 5.  





Tanggapan Responden N Mean 
SS S KS TS STS 
1 Saya akan membeli kembali 
produk busana muslim anak di 
Hayya Kidz Tegal meskipun 
banyak produk sejenis yang dijual 
di toko-toko lainya 
50 45 4  1 100 4,43 
2 Saya akan menyarankan kepada 
kerabat agar tertarik dan membeli 
produk busana muslim anak di 
Hayya Kidz Tegal 
34 61 5   100 4,29 
3 Produk busana muslim anak di 
Hayya Kidz Tegal menjadi produk 
yang unggul dibandingkan produk 
yang lain 
442 45 10 1  100 4,32 
4 Saya membeli lebih banyak 
variasi produk busana muslim 
anak di Hayya Kidz Tegal 
49 44 6 1  100 4,41 
5 Saya selalu mendapatkan 
informasi mengenai produk 
busana muslim anak yang 
ditawarkan melalui katalog Hayya 
Kidz Tegal 
51 42 5 2  100 4,42 
Rata-Rata 4,374 
Sumber : Hasil pengolahan SPSS.22, 2021 
Berdasarkan table 5 dapat dilihat bahwa rata-rata skor untuk variable 





kembali produk busana muslim anak di Hayya Kidz Tegal meskipun 
banyak produk sejenis yang dijual di toko-toko lainya) memiliki skor rata-
rata tertinggi yaitu 4,43. Sedangkan pertnyataan ke-2 (Saya akan 
menyarankan kepada kerabat agar tertarik dan membeli produk busana 
muslim anak di Hayya Kidz Tegal) memiliki skor terendah yaitu 4,29. 
b. Deskripsi  Variabel Experiential Marketing 
Dapat dilihat dari hasil analisis yang dilakukan menghasilkan 
data dari variable Experiential Marketing sebagai berikut: 
Tabel 6.  



















Tanggapan Responden N Mean 
SS S KS TS STS 
1 Logo dan pewarnaan outlet 
yang dimiliki Hayya Kidz 
cukup menarik 
69 30 1   100 4,68 
2 Saya merasa senang berbelanja 
di Hayya Kidz Tegal karena 
disediakan  fasilitas bermain 
untuk anak-anak 
57 39 4   100 4,53 
3 Promosi katalog yang sering di 
upload melalui instagram dan 
facebook  membuat saya ingin 
mencari tahu tentang produk 
terbaru dari Hayya Kidz 
47 47 6   100 4,41 
4 Saya selalu merekomendasikan 
kepada kerabat bahwa produk 
busana muslim anak di Hayya 
Kidz kualitas bahan yang 
dimiliki bagus 
43 46 9 2  100 4,3 
5 Karyawan dan owner sangat 
ramah sehingga saya senang 
berkomunikasi saat membeli 






Berdasarkan table 6 dapat dilihat bahwa rata-rata skor untuk variable 
Experiential Marketing adalah 4,48. Pernyataan ke-1 (Logo dan 
pewarnaan outlet yang dimiliki Hayya Kidz cukup menarik) memiliki skor 
rata-rata tertinggi yaitu 4,68. Sedangkan pertnyataan ke-4 (Saya selalu 
merekomendasikan kepada kerabat bahwa produk busana muslim anak di 
Hayya Kidz kualitas bahan yang dimiliki bagus) memiliki skor terendah 
yaitu 4,3. 
c. Deskripsi  Variabel Kualitas produk 
Dapat dilihat dari hasil analisis yang dilakukan menghasilkan data dari 
variable Kualitas produk sebagai berikut: 
Tabel 7.  





Tanggapan Responden N Mean 
SS S N TS STS 
1 Produk busana muslim anak di 
Hayya Kidz Tegal memiliki 
bahan yang bagus dan nyaman 
digunakan untuk anak anak 
55 43 2   100 4,53 
2 Produk bisa ditukar jika tidak 
sesuai dengan kelayakan untuk 
dipakai atau cacat 
53 36 9 2  100 4,4 
3 Hayya Kidz Tegal menawarkan 
produknya dengan kualitas 
produk tetap terjaga keawetanya 
meskipun dipakai dalam jangka 
waktu yang lama 
51 40 7 2  100 4,4 
4 Keramahan dan kesopanan 
karyawan Hayya Kidz dalam 
melayani pelangganya cepat dan 
tanggap 
54 35 9 2  100 4,41 
5 Model yang ditawarkan sangat 
bervariasi dan ukuran yang 
disediakan Hayya Kidz Tegal 
cukup lengkap untuk anak anak 






Sumber : Hasil pengolahan SPSS.22, 2021 
Berdasarkan table 7 dapat dilihat bahwa rata-rata skor untuk variable 
Kualitas produk adalah 4,446. Pernyataan ke-1 (Produk busana muslim 
anak di Hayya Kidz Tegal memiliki bahan yang bagus dan nyaman 
digunakan untuk anak anak ) memiliki skor rata-rata tertinggi yaitu 4,53. 
Sedangkan pertnyataan ke-4 (Keramahan dan kesopanan karyawan Hayya 
Kidz dalam melayani pelangganya cepat dan tanggap) memiliki skor 
terendah yaitu 4,41. 
d. Deskripsi  Variabel Kepuasan Pelanggan 
Dapat dilihat dari hasil analisis yang dilakukan menghasilkan 
data dari variable Kepuasan Pelanggan sebagai berikut: 
Tabel 8.  





Tanggapan Responden N Mean 
SS S KS TS STS 
1 Saya puas dengan kualitas 
produk yang dijual oleh Hayya 
Kidz dengan harga yang sangat 
terjangkau 
56 36 7  1 100 4,46 
2 Saya puas dengan pelayanan 
yang diberikan oleh Hayya Kidz 
Tegal 
52 43 5   100 4,47 
3 Saya puas dengan karyawan-
karyawan di Hayya Kidz Tegal 
karena dapat memenuhi 
permintaan saya dengan tepat 
54 38 7 1  100 4,45 
4 Saya puas dengan diskon-diskon 
yang ditawarkan sehingga saya 
akan membeli kembali produk 
yang ada di Hayya Kidz Tegal 
58 34 7 1  100 4,49 
5 Saya puas berbelanja di Hayya 
Kidz dan saya akan 





merekomendasikan kepada orang 
lain tentang produk yang saya 
beli 
        4,462 
Sumber : Hasil pengolahan SPSS.22, 2021 
Berdasarkan table 8 dapat dilihat bahwa rata-rata skor untuk variable 
Kualitas produk adalah 4,462. Pernyataan ke-4 (Saya puas dengan diskon-
diskon yang ditawarkan sehingga saya akan membeli kembali produk yang 
ada di Hayya Kidz Tegal) memiliki skor rata-rata tertinggi yaitu 4,49. 
Sedangkan pertnyataan ke-5 (Saya puas berbelanja di Hayya Kidz dan 
saya akan merekomendasikan kepada orang lain tentang produk yang saya 
beli) memiliki skor terendah yaitu 4,44. 
5. Pengujian Instrumen Penelitian 
a. Uji Validitas 
 Validitas merupakan alat yang digunakan untuk mengukur sah atau 
valid tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika 
pertanyaan pada kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu 
yang akan diukur oleh kuisioner tersebut (Ghozali, 2018:51). 
 Jumlah responden uji validitas ini adalah 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, Uji validitas dilakukan dengan 
membandingkan antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of 
freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam 
penelitian ini, yaitu n = 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 = 
28. Dengan df = 28 dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361dengan  





- Apabila r hitung > r tabel maka dapat dikatakan kuesioner 
tersebut valid. 
- Apabila r hitung < r tabel maka dapat dikatakan kuesioner 
tersebut tidak valid. 
1) Uji Validitas Minat Beli Ulang 
Jumlah butir pernyataan variabel Minat Beli Ulang sebanyak 5 
butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu. Uji validitas dilakukan dengan 
membandingkan antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of 
freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam 
penelitian ini, yaitu n = 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 
= 28. Dengan df = 28 dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361, dari 
hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan mengunakan SPSS.22 ternyata ke 5 
pernyataan di nyatakan valid. Karena hasil dari r hitung > r tabel. 
Dengan demikian 5 butir pernyataan tersebut layak digunakan 
untuk mengumpulkan data penelitian variabel Minat Beli Ulang, 
adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel Minat Beli 
Ulang dengan 30 orang non responden ada pada lampiran. Rekap 
hitung validitas 30 orang non responden dapat dilihat pada tabel 






Tabel 9.  
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Minat Beli Ulang  
No. item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,895 0,361 Valid  
2 0,839 0,361 Valid 
3 0,878 0,361 Valid 
4 0,917 0,361 Valid 
5 0,873 0,361 Valid 
  Sumber : Hasil pengolahan SPSS.22, 2021 
 
2) Uji Validitas Experiential Marketing 
 Jumlah butir pernyataan variabel Experiential Marketing 
sebanyak 5 butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 
100 responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu. Uji validitas dilakukan dengan 
membandingkan antara nilai r hitung dengan rtabel untuk degree of 
freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam 
penelitian ini, yaitu n = 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 
= 28. Dengan df = 28 dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361, dari 
hasil analisis ke 5 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan mengunakan SPSS.22 ternyata ke 5 
pernyataan di nyatakan valid. Karena hasil dari r hitung > r tabel. 
Dengan demikian 5 butir pernyataan tersebut layak digunakan 
untuk mengumpulkan data penelitian variabel Experiential 
Marketing, adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel 
Experiential Marketing dengan 30 orang non responden ada pada 
lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang non responden 






Tabel 10.  
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Experiential Marketing 
No. item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,782 0,361 Valid  
2 0,545 0,361 Valid 
3 0,829 0,361 Valid 
4 0,907 0,361 Valid 
5 0,897 0,361 Valid 
  Sumber : Hasil pengolahan SPSS.22, 2021 
3) Uji Validitas Kualitas produk 
 Jumlah butir pernyataan variable kualitas produk sebanyak 
5 butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu. Uji validitas dilakukan dengan 
membandingkan antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of 
freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam 
penelitian ini, yaitu n = 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 
= 28. Dengan df = 28 dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361, dari 
hasil analisis ke 5 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan mengunakan SPSS.22 ternyata ke 5 
pernyataan dinyatakan valid. Karena hasil dari r hitung > r tabel. 
Dengan demikian 5 butir pernyataan tersebut layak digunakan 
untuk mengumpulkan data penelitian variabel kualitas produk, 
adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel kualitas 





Adapun rekap hitung validitas 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 
Tabel 11.  
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Kualitas produk  
 
No. item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,624 0,361 Valid  
2 0,914 0,361 Valid 
3 0,869 0,361 Valid 
4 0,816 0,361 Valid 
5 0,723 0,361 Valid 
    Sumber : Hasil pengolahan SPSS.22, 2021 
4) Uji Validitas Kepuasan Pelanggan 
 Jumlah butir pernyataan variabel kepuasan sebanyak 5 butir 
pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 100 responden 
dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih 
dahulu. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan antara 
nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of freedom (df) = n-2, 
dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam penelitian ini, yaitu n 
= 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 = 28. Dengan df = 28 
dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361, dari hasil analisis ke 5 
butir pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan dengan 
mengunakan SPSS.22 ternyata ke 5 pernyataan di nyatakan valid. 
Karena hasil dari r hitung > r tabel. Dengan demikian 5 butir 
pernyataan tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan data 
penelitian variabel kepuasan, adapun perhitungan uji validitas 





pada lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang non 
responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 
Tabel 12.  
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Kepuasan Pelanggan 
No. item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,788 0,361 Valid  
2 0,877 0,361 Valid 
3 0,864 0,361 Valid 
4 0,876 0,361 Valid 
5 0,910 0,361 Valid 
Sumber : Hasil pengolahan SPSS.22, 2021 
 
b. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan 
jawaban responden pertanyaan atau pernyataan di kuisioner. Suatu 
kuisioner dikatakan reliabel jika jawaban seseorang terhadap 
pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 
Apabila nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,70 sehingga 
pertanyaan dari kuesioner dapat dikatakan reliabel. (Ghozali, 2018: 
45). 
Tabel 13.  
Hasil Uji Reliabilitas 
No Variabel Cronbach’s 
Alpha 
Keterangan 
1 Experiential Marketing 0,845 Reliabel 
2 Kualitas Produk 0,855 Reliabel 
3 Kepuasan Pelanggan 0,912 Reliabel 
4 Minat beli ulang 0,926 Reliabel 





B. HASIL PENELITIAN 
1. Hasil Metode Succesive Interval (MSI) 
Perubahan data Ordinal ke Interval dalam penelitian ini 
diperlukan agar data yang diproses pada model regresi memiliki nilai 
pengaruh yang jelas, Mentrasnformasikan data ordinal menjadi data 
interval gunanya untuk memenuhi sebagian dari syarat analisis 
parametrik yang mana data setidaknya berskala interval. Teeknik 
transformasi yang paling sederhana dengan menggunakan Methode 
Of Succesive Interval (MSI).i Hasil pengujian dataidari ordinal 
keinterval terdapat pada bagan 10 (sepuluh). 
2. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji  Normalitas 
Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah dalam 
model regresi, variabel pengganggu atau residual mempunyai 
distribusi normal. Model regresi yang baik adalah yang memiliki 
distribusi data normal atau mendekati normal. Melihat distribusi 
data normal atau tidaknya dapat dilihat dengan menggunakan uji 
kolmogorov-smirnov yaitu dengan melihat nilai signifikansi atau 
probabilitas. Data yang berdistribusi normal memiliki nilai 
signifikansi atau nilai probabilitas > 0,05. Dalam dasar teori 
statistik mengenai perbedaan pendekatan exact dan asymptotic 
dibahas dalam tulisan Cyrus R. Mehta and Nitin R.Patel yang 





“Secara default, IBM, SPSS Statistics 22 tingkat 
signifikan untuk statistik dalam prosedur Crosstabs dan Tes 
Nonparametrik menggunakan metode Asimtotik. Ini berarti 
bahwa Nilai p diestimasi pada distribusi tertentu sehingga data 
dengan ukuran sampel yang cukup besar, sesuai dengan distribusi 
tertentu. namun, ketika kumpulan data kecil, jarang berisi banyak 
ikatan, tidak seimbang, atau tidak terdistribusi dengan baik, 
metode asimtotik mungkin gagal menghasilkan hasil yang dapat 
diandalkan. Dalam situasi ini, jika memungkinkan untuk 
menghitung tingkat signifikansi berdasarkan uji distribusi Exact, 
ini memungkinkan Anda untuk mendapatkan nilai p yang akurat 
tanpa bergantung pada asumsi yang mungkin tidak dipenuhi oleh 
data Anda” (Cyrus R. Mehta and Nitin R.Patel, 2011) 
Sehingga unit analisis pada penelitian ini menjadi 
sebanyak 100 unit analisis. Selanjutnya hasil uji normalitas 













Tabel 14.  
Hasil Uji Normalitas 





Normal Parametersa,b Mean ,0000000 
Std. Deviation 2,06800849 
Most Extreme Differences Absolute ,095 
Positive ,090 
Negative -,095 
Test Statistic ,095 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,026c 
Exact Sig. (2-tailed) ,304 
Point Probability ,000 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
Berdasarkan tabel 14, Data yang berdistribusi normal 
memiliki nilai signifikansi atau nilai probabilitas > 0,05. 
Sebelumnya telah dilakukan uji menggunakan pendekatan 
Asympthotic dengan nilai probabilitas 0,026 dan ditemukan nilai 
kenormalan pada data ini. Bahwasanya pada IBM SPSS statistics 
22 untuk menguji kenormalan data ada tiga pendekatan yaitu 
Asymptotic, Exact dan Monte Carlo. Untuk pengujian 
menggunakan Asymptotic didapatkan ketidaknormalan data 
sehingga dilakukan dengan pengujian berbeda pendekatan, yaitu 
pendekatan Exact dengan nilai 0,304. Dapat disimpulkan bahwa 






b. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk menguji apakah 
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual 
satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dan 
residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 
homokedasitisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. 
Model regresi yang baik adalah yang homokedatisitas atau tidak 
terjadi heteroskedastisitas dan untuk mengetahui menggunakan 
Uji Glejser. Data yang homokedatisitas memiliki nilai 
signifikansi atau nilai probabilitas > 0,05. Adapun hasil uji 
heteroskedastisitas disajikan dalam Tabel 15. 
Tabel 15.  
Hasil Uji Heteroskedastisitas 





Kualitas Produk (X2) 0,753 Bebas 
Heteroskedastisitas 
Kepuasan Pelanggan (M) 0,786 Bebas 
Heteroskedastisitas 
Sumber: Data diolah, 2021 
Berdasarkan table 15, dapat dilihat nilai signifikansi dari 
variabel Experiential marketing menunjukkan nilai 0.462, 
Kualitas Produk menunjukkan nilai 0.753, variabel Kepuasan 





menunjukkan nilai sig > 0.05. Dengan demikian, dapat 
disimpulkan bahwa data tersebut tidak terjadi heteroskedastisitas 
sehingga uji asumsi klasik selanjutnya dapat dilakukan. 
c. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas dilakukan untuk memastikan bahwa 
variabel independen dalam model penelitian tidak saling 
berkorelasi. Model regresi yang baik harus terbebas dari masalah 
multikolinearitas. Artinya, tidak terjadi korelasi di antara variabel 
independen. Melihat terjadi tidaknya gejala multikolinearitas 
dapat dilihat dari nilai VIF (variance-inflatic factor). Jika nilai 
VIF < 10 , maka tingkat multikolinearitas dapat ditoleransi. 
Adapun hasil uji multikolinearitas  antar variabel independen, 
yaitu Experiential marketing, Kualitas Produk, dan Kepuasan 
pelanggan disajikan dalam tabel 16. 
Tabel 16.  
Hasil Uji Multikolinearitas 
 


















Pelanggan (M) ,513 1,950 
Bebas 
Multikolinieritas 
       Sumber, Data  diolah 2021 
Berdasarkan tabel 16, dapat dilihat nilai VIF dari variabel 
Experiential marketing, Kualitas Produk, dan Kepuasan Konumen 
menunjukkan nilai VIF < 10 . Dapat disimbulkan bahwa tidak terjadi 
korelasi di antara variabel independen sehingga uji asumsi klasik 
selanjutnya dapat dilakukan. 
3. Uji Analisis Jalur (Path Analysis) 
Uji analisis jalur merupakan perluasan dari analasis regresi 
linier berganda dan penggunaan analisis regresi ini digunakan 
untuk menaksir hubungan kausalitas antar variabel. Hasil dari 
analisis jalur ini akan diketahui pengaruh langsung dan tidak 
langsung terhadap variabel dependen. Pengaruh hubungan tersebut 
dapat bersifat kuat atau lemah ataupun negatif atau positif. Hasil 
analsis jalur pada penelitian ini akan dibagi menjadi dua persamaan 
struktural sesuai teori diatas dan hasil simultan uji analisis jalur 









Tabel 17.  






T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 5,297 1,865  2,840 ,005 
X1 ,297 ,096 ,294 3,094 ,003 
X2 ,441 ,089 ,472 4,976 ,000 
a. Dependent Variable: M 
 
Berdasarkan tabel 17 yang merupakan hasil dari analisis jalur sub 
struktural 1, dapat dituliskan persamaan regresinya sebagai berikut: 
M = 0,297X1 + 0. 441 X2 + e 
Persamaan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1. M= β1X1 
M=0,297X1+ e 
Persamaan diatas didapat nilai persamaan β1 (Koefisien regresi X1 
terhadap M) sebesar 0,297 dengan signifikansi 0,003 < 0,05 yang 
artinya bahwa Experiential Marketing (X1) berpengaruh secara 
langsung terhadap Kepuasan Pelanggan (M). 
2. M= β2X2 
M=0,441X2+ e 
Persamaan diatas didapat nilai persamaan β2 (Koefisien regresi X2 
terhadap M) sebesar 0,441 dengan signifikansi 0,000 < 0,05 yang 
artinya bahwa Kualitas Produk (X2) berpengaruh secara langsung 
terhadap Kepuasan Pelanggan (M). 





Kepuasan pelanggan menunjukkan nilai sebesar 0,297 dan nilai 
signifikansi sebesar 0.003 yang berarti nilai sig < 0.05. Hal tersebut 
menunjukkan bahwa hubungan antara variabel Experiential 
marketing terhadap variabel Kepuasan pelanggan bersifat 
signifikan (kuat) dengan arah positif sesuai dengan hipotesis ke 
satu pada penelitian ini (H1 diterima). Jadi, setiap kenaikan nilai 
pada variabel Experiential marketing akan menaikan juga nilai 
pada variabel Kepuasan pelanggan. 
Pengaruh antara variabel Kualitas Produk terhadap variabel 
Kepuasan pelanggan menunjukkan nilai sebesar 0. 441 dan nilai 
signifikansi sebesar 0.000 yang berarti nilai sig < 0.05. Hal tersebut 
menunjukkan bahwa hubungan antara variabel Kualitas Produk 
terhadap variabel Kepuasan pelanggan bersifat signifikan (kuat) 
dengan arah positif, hasil ini sesuai dengan hipotesis ke-dua 
penelitian ini (H2 diterima). Jadi, setiap kenaikan nilai pada 
variabel Kualitas Produk akan menaikan juga nilai pada variabel 
Kepuasan pelanggan. 
Selanjutnya, hasil uji analisis jalur sub struktural 2 dapat 












Tabel 18.  







T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3,561 1,771  2,011 ,047 
X1 ,197 ,092 ,198 2,146 ,034 
X2 ,203 ,091 ,221 2,245 ,027 
M ,430 ,093 ,436 4,638 ,000 
a. Dependent Variable: Y 
 
Berdasarkan tabel 18 yang merupakan hasil dari analisis jalur 
sub struktural 2, dapat dituliskan persamaan regresinya sebagai 
berikut: 
Y = 0.197 X1 + 0.203 X2 + 0.430 M + e 
Persamaan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut: 
3. Y= β3X1 + e 
 Y= 0.197X1 + e 
Persamaan diatas didapat nilai β3(Koefisien X1 terhadap Y) 
sebesar 0.197 dengan signifikansi 0,034  < 0,05 , yang artinya 
bahwa Experiential Marketing berpengaruh langsung terhadap 
Minat Beli Ulang Pelanggan. 
4. Y= β4X2 + e 
  Y= 0.203X2 + e 






 dengan signifikansi 0,027 < 0,05 , yang artinya bahwa Kualitas 
Produk berpengaruh langsung terhadap Minat Beli Ulang 
Pelanggan. 
5. Y= β5M + e 
  Y= 0.430M + e 
Persamaan diatas didapat nilai β3 (Koefisien M terhadap Y) 
sebesar 0.430 dengan signifikansi 0,000 < 0,05, yang artinya 
bahwa Kepuasan pelanggan berpengaruh langsung terhadap 
Minat Beli Ulang Pelanggan. 
6. Y= (β1X1 . β5M) + P3 
Y= 0.128 + 0.197 
Y= 0.325 
Dari persamaan diatas didapat pengaruh secara tidak langsung 
(melalui intervening) Experiential Marketing (X1) terhadap Minat 
Beli Ulang (Y) melalui Kepuasan Pelanggan (M) adalah sebesar 
0.325 sebagai nilai β6. 
7. Y= (β2X2 . β5M) + β4 
Y= 0.189 + 0.203 
=0.392 
Dari persamaan diatas didapat pengaruh secara tidak langsung 
(melalui intervening) Kualitas Produk (X2) terhadap Minat Beli 
Ulang (Y) melalui Kepuasan Pelanggan (M) adalah sebesar 0.392 






Model hasil analisis jalur dapat dilihat pada gambar 2  berikut: 



















Gambar 2 menunjukkan gambaran hasil pengaruh analisis jalur 
beserta koefisiennya. Pengaruh antara variabel Experiential 
marketing terhadap Kepuasan pelanggan dilihat pada nilai β1 yakni 
sebesar 0,297. Pengaruh antara variabel Kualitas Produk terhadap 
Kepuasan pelanggan dilihat pada nilai  β2 yakni sebesar 0,441. 
Pengaruh antara variabel Experiential marketing  terhadap Minat 
Beli Ulang dilihat pada nilai β3 yakni sebesar 0,197. Pengaruh 
antara variabel Kualitas Produk terhadap Minat Beli Ulang dilihat 
pada nilai β4 yakni sebesar 0,203. Selanjutnya pengaruh antara 
variabel Kepuasan pelanggan terhadap Minat beli ulang dilihat 
pada nilai β5 yakni sebesar 0,430. Pengaruh antara variabel 
Experiential marketing terhadap Minat beli ulang melalui 











β3 = 0. 197 
𝛽1 = 0. 297 
β2= 0. 441 
 β5 = 0. 430 







Pengaruh antara variabel Kualitas produk terhadap Minat beli 
ulang melalui Kepuasan pelanggan dilihat pada nilai β7 yakni 
sebesar 0,189..Dari hasil tersebut dapat dilihat ringkasan hasil uji 
analisis jalur pada tabel 19 berikut: 
Tabel 19.  






 Langsung Tak Langsung 
X1 terhadap M 0.297 0.297 - 0.297 
X2 terhadap M 0,441 0,441 - 0,441 
X1 terhadap Y 0.197 0.197 0.297 x 0.430 = 0.128 0.325 
X2 terhadap Y 0.203 0.203 0.441 x 0.430 = 0.189 0.392 
M terhadap Y 0,430 0,430 - 0,430 
 Sumber: data yang diolah, 2021 
4. Uji Sobel (Sobel Test)  
Untuk menguji apakah hubungan suatu variabel yang melalui 
variabel mediasi mampu memberikan pengaruh yang signifikan atau 
tidak sebagai mediator dalam hubungan tersebut digunakan Uji Sobel. 
Untuk mempermudah perhitungan, peneliti menggunakan Sobel 
Test Calculator dengan kriteria pengambilan keputusan bila nilai 
signifikansi < 0,05 maka disimpulkan variabel intervening dapat 
memediasi variabel independen terhadap variabel dependen. Namun 
bila signifikansi > 0,05 maka disimpulkan bahwa variabel intervening 
tidak dapat memediasi. Adapun hasil dari Uji Sobel menggunakan 
Sobel Test Calculator adalah sebagai berikut: 
















Sumber: Hasil pengolahan aplikasi Sobel Test Calculator, 
(2021). 
Berdasarkan hasil output Uji Sobel melalui Sobel Test 
Calculator di atas didapat nilai signifikansi (hasil two-tailed 
probability) sebesar 0.010. Dikarenakan nilai signifikansi < 0,05 
maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kepuasan pelanggan (M) 
dapat memediasi hubungan variabel Experiential marketing (X1) 
terhadap Minat Beli Ulang (Y). 
b. Uji Sobel Kualitas Produk (X2) terhadap (Y) melalui (M) 
Gambar 4. 












Sumber: Hasil pengolahan aplikasi Sobel Test Calculator, (2021) 
Berdasarkan hasil output Uji Sobel melalui Sobel Test 
Calculator di atas didapat nilai signifikansi (hasil two-tailed 
probability) sebesar 0. 0.0007. Dikarenakan nilai signifikansi < 
0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kepuasan 
pelanggan (M) dapat memediasi hubungan Kualitas Produk (X2) 





C. PEMBAHASAN  
1. Pengaruh Langsung Experiential Marketing (X1) terhadap Kepuasan 
Pelanggan (M) 
Berdasarkan hasil pengaruh experiential marketing (X1) terhadap 
kepuasan pelanggan (M) adalah H1 Diterima, didapatkan nilai sebesar 
0,297 dengan nilai signifikansi sebesar (0.003 < 0,05) maka dapat 
dijelaskan variabel experiential marketing (X1) berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan (M).  
Hal tersebut sejalan dengan teori Alma (2014: 22) bahwa strategi 
experiential marketing tidak hanya melakukan permintaan barang 
yang berkualitas, tapi juga menginginkan ada manfaat emosional 
berupa memorable experience yaitu adanya pegalaman yang 
mengesankan dan tidak terlupakan, pengalaman yang positif, serta 
pengalaman holistic melalui seluruh panca inderanya. Hasil penelitian 
ini menunjukan experiential marketing berpengaruh secara langsung 
terhadap kepuasan pelanggan. Pelanggan akan puas apabila Hayya 
Kidz Tegal memberikan experience yang berupa emotional benefit 
atau manfaat emosional yang bisa dirasakan pelanggannya ketika 
membeli produk di Hayya Kidz Tegal. 
 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Rahayu, K., & Kusumawati (2016) menyatakan bahwa Experiential 






2. Pengaruh Langsung Kualitas Produk (X2) terhadap Kepuasan 
Pelanggan (M)  
Berdasarkan hasil pengaruh kualitas produk (X2) terhadap 
kepuasan pelanggan (M) adalah H2 Diterima, didapatkan nilai sebesar 
0,441 dan nilai signifikansi sebesar 0.000 yang berarti nilai sig < 0.05 
maka dapat dijelaskan variabel kualitas produk  (X2) berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan (M).  
Hal tersebut sejalan dengan teori Kotler dan Keller (2012: 141) 
Kualitas produk merupakan kemampuan produk untuk melaksanakan 
fungsinya yaitu keawetan, keandalan, ketetapan, kemudahan 
dipergunakan serta diperbaiki atribut bernilai yang lainya.  Suatu 
produk dikatakan berkualitas apabila sesuai dengan standar yang telah 
ditentukan. Hasil penelitian ini menunjukan Kualitas produk 
berpengaruh secara langsung terhadap kepuasan pelanggan. Semakin 
baik kualitas produk busana muslim anak di Hayya Kidz Tegal, maka 
akan semakin tinggi pula kepuasan Pelanggan. Pelanggan merasa puas 
apabila daya tahan dan model yang ditawarkan sangat bervariasi yang 
diberikan oleh Hayya Kidz Tegal. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Fahmi, A. H., & Suwitho (2019) menyatakan bahwa Kualitas produk 
berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan pelanggan.  
3. Pengaruh Langsung Experiential Marketing (X1) terhadap Minat 





Berdasarkan hasil pengaruh experiential marketing (X1) 
terhadap minat beli ulang (Y) adalah H3 diterima H0 ditolak, nilai 
sebesar 0.197 dan nilai signifikansi sebesar 0.034 yang berarti nilai sig 
< 0.05 maka dapat dijelaskan variabel experiential marketing (X1) 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang (Y).  
Hal tersebut sejalan dengan teori Alma (2014: 22) bahwa 
strategi experiential marketing tidak hanya melakukan permintaan 
barang yang berkualitas, tapi juga menginginkan ada manfaat 
emosional berupa memorable experience yaitu adanya pegalaman 
yang mengesankan dan tidak terlupakan, pengalaman yang positif, 
serta pengalaman holistic melalui seluruh panca inderanya. Hasil 
penelitian ini menunjukan experiential marketing berpengaruh secara 
langsung terhadap minat beli ulang. Semakin baik experiential 
marketing yang diberikan  maka akan semakin tinggi minat beli ulang 
produk di Hayya Kidz Tegal.  
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh  
Olii, K. R., & Nurcaya, I. N. (2016) menyatakan bahwa Experiential 
marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian ulang.  
4. Pengaruh Langsung Kualitas Produk (X2) terhadap Minat Beli 
Ulang (Y) 
Berdasarkan hasil pengaruh Kualitas Produk (X2) terhadap 
minat beli ulang (Y) adalah H4 diterima, didapatkan nilai sebesar 





dijelaskan variabel kualitas produk (X2) berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap minat beli ulang (Y).  
Hal tersebut sejalan dengan teori Sangadji & Sopiah (2018: 99) 
menjelaskan bahwa kualitas merupakan suatu kondisi yang 
berhubungan dengan  suatu produk, jasa, manusia, proses, dan 
lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan. Hasil penelitian 
ini menunjukan Kualitas produk berpengaruh secara langsung 
berpengaruh secara langsung terhadap minat beli ulang. Semakin baik 
kualitas produk busana muslim anak yang ada di Hayya Kidz Tega 
dan sesuai dengan harapan pelanggl maka akan semakin tinggi minat 
beli ulang produk. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Santi, Ellysa Rahma, Akhmad (2020) menyatakan bahwa Kualitas 
produk berpengaruh positif signifnikan terhadap minat beli ulang.   
5. Pengaruh Langsung Kepuasan pelanggan (M) terhadap Minat Beli 
Ulang (Y) 
Berdasarkan hasil pengaruh Kepuasan Pelanggan (M) terhadap 
minat beli ulang (Y) adalah H5 diterima, menunjukkan nilai sebesar 
0.430 dan nilai signifikansi sebesar (0.000 < 0.05) maka dapat 
dijelaskan variabel kepuasan pelanggan (M) berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap minat beli ulang (Y).  
Hal tersebut sejalan dengan teori Tjiptono (2012: 300) 





antara persepsi terhadap kinerja suatu produk atau jasa yang dipilih 
memenuhi dan melebihi yang diharapkan. Hasil penelitian ini 
menunjukan Kepuasan pelanggan berpengaruh secara langsung 
berpengaruh secara langsung terhadap minat beli ulang. Apabila 
experiential marketing yang diberikan kepada pelanggan memperoleh 
respon yang positif dan produk sesuai bahkan lebih baik dari 
perkiraanya maka kepuasan atau kesenangan akan dirasakan 
Pelanggan tersebut sehingga akan mempengaruhi minat beli ulang 
dikemudian hari.   
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Imran, M. I. (2018) menyatakan bahwa Kepuasan pelanggan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat beli ulang.  
6. Kepuasan Pelanggan memediasi Experiential Marketing (X1)  
terhadap Minat Beli Ulang (Y) 
Berdasarkan hasil output Uji Sobel melalui Sobel Test Calculator 
di atas didapat nilai signifikansi (hasil two-tailed probability) sebesar 
0.010. Dikarenakan nilai signifikansi < 0,05 maka dapat disimpulkan 
bahwa variabel Kepuasan pelanggan (M) dapat memediasi hubungan 
variabel Experiential marketing (X1) terhadap Minat Beli Ulang (Y). 
Hal tersebut sejalan dengan teori Peter dan Olson dalam Priansa 
(2017: 169) Pelanggan akan melakukan pembelian ulang karena adanya 
suatu dorongan dan perilaku membeli secara berulang yang dapat 





dirinya. Hasil penelitian ini menunjukan Kepuasan pelanggan memediasi 
pengaruh experiential marketing terhadap minat beli ulang. 
Pengaplikasian experiential marketing dengan tepat dengan diperantarai 
lleh kepuasan pelanggan akan memiliki pengaruh lebih besar untuk 
menarik minat pelanggan untuk melakukan pembelian kembali. 
 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Olii, K. R., & Nurcaya, I. N. (2016) menyatakan bahwa kepuasan 
pelanggan secara signifikan memediasi pengaruh experiential 
marketing terhadap pembelian ulang.  
7. Kepuasan Pelanggan memediasi Kualitas Produk (X2)  terhadap 
Minat Beli Ulang (Y) 
Berdasarkan hasil output Uji Sobel melalui Sobel Test Calculator 
di atas didapat nilai signifikansi (hasil two-tailed probability) sebesar 0. 
0.0007. Dikarenakan nilai signifikansi < 0,05 maka dapat disimpulkan 
bahwa variabel Kepuasan pelanggan (M) dapat memediasi hubungan 
Kualitas Produk (X2) terhadap Minat Beli Ulang (Y). 
Hal tersebut sejalan dengan teori Peter dan Olson dalam Priansa 
(2017: 169) Pelanggan akan melakukan pembelian ulang karena adanya 
suatu dorongan dan perilaku membeli secara berulang yang dapat 
menumbuhkan suatu loyalitas terhadap apa yang dirasakan sesuai untuk 
dirinya. Hasil penelitian ini menunjukan Kepuasan pelanggan memediasi 
pengaruh kualitas produk terhadap minat beli ulang. Pengaplikasian 





pelanggan akan memiliki pengaruh lebih besar untuk menarik minat 
pelanggan untuk melakukan pembelian kembali. 
 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Amaranggana, A., & Rahanatha, G.B (2018) menyatakan bahwa 
kepuasan pelanggan memediasi pengaruh kualitas produk terhadap 







KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
Dari hasil pengolahan data dengan bantuan aplikasi SPSS.22 
menghasilkan kesimpulan sebagai berikut  
1. Experiential marketing berpengaruh secara langsung terhadap kepuasan 
pelanggan di Hayya Kidz Tegal.  
2. Kualitas produk berpengaruh secara langsung terhadap kepuasan 
pelanggan pada produk di Hayya Kidz Tegal.  
3. Experiential marketing berpengaruh secara langsung terhadap Minat beli 
ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 
4. Kualitas produk berpengaruh secara langsung terhadap Minat beli ulang 
produk di Hayya Kidz Tegal. 
5. Kepuasan pelanggan berpengaruh secara langsung terhadap Minat beli 
ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 
6. Kepuasan pelanggan memediasi pengaruh experiential marketing terhadap 
Minat beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal. 
7. Kepuasan pelanggan memediasi pengaruh kualitas produk terhadap Minat 








Setelah melakukan penelitian, analisis data dan merumuskan kesimpulan 
dari hasil penelitian yang dilakukan untuk dijadikan masukan dan 
pertimbangan. Adapun saran-saran yang dapat diberikan melalui hasil 
penelitian ini adalah sebagai berikut. : 
1. Bagi perusahaan 
 Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa experiential marketing, 
kualitas produk, kepuasan pelanggan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli ulang. Hasil survei yang sebelumnya pernah dilakukan 
menunjukan masih ada beberapa pelanggan yang membandingkan 
experiential marketing (pengalaman pembelian) dan kualitas produk yang 
ada di Hayya Kidz dengan toko yang sejenis. Maka dari itu Hayya Kidz 
harus tetap meningkatkan experiential marketing dan kualitas produknya 
agar tetap dapat bersaing sehingga menciptakan rasa kepuasan 
pelangganya saat membeli yang akan berpengaruh terhadap pembelian 
ulang.  
2. Bagi Peneliti 
Bagi peneliti selanjutnya diharapkan mampu mengembangkan hasil 
penelitian ini dengan lingkup yang lebih luas serta mengembangkan model 
penelitian dengan menambahkan variabel – variabel atau menggunakan 






C. Keterbatasan Penelitian 
Peneliti menyadari bahwa dalam melakukan penelitian penyajian, hasil 
penelitian memiliki keterbatasan antara lain : 
1. Peneliti hanya meneliti experiential marketing, kualitas produk, 
kepuasan pelanggan sehingga dalam penelitian hanya dapat 
memberikan informasi sebesar ketiga faktor tersebut terhadap minat 
beli ulang produk di Hayya Kidz Tegal, sedangkan faktor lain tidak 
diteliti dalam penelitian ini, leh karena itu, untuk peneliti selanjutnya 
perlu meneliti lebih lanjut variabel – variabel lainya yang 
mempengaruhi minat beli ulang. 
2. Peneliti tidak mengetahui secara pasti kebenaran dari informasi data 



















Abdurahman, Muhidin, & Somantri. (2011). Dasar-Dasar Metode Statistika 
Untuk Penelitian. Bandung: Pustaka Setia. 
Alma, B. (2014). Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Bandung: 
Alfabeta. 
Amaranggana, A., & Rahanatha, G. B. (2018). ”Peran Kepuasan Dalam 
Memediasi Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Loyalitas Pelanggan". E-
Jurnal Manajemen Unud, Vol. 7, No. 12, 2018: 6872 - 6900. Retrieved 
from file:///C:/Users/Asus%20X450/Downloads/41253-85-92324-1-10-
20181202%20(1).pdf 
Awaludin, A. J., & Andari, T. T. (2018). "Pengaruh Experiential Marketing 
terhadap Minat Beli Produk UMKM Berbahan Talas di Kota Bogor". 
Jurnal Visionida, Volume 4 Nomor 1Juni 2018, Volume 4 Nomor 1 Juni. 
Retrieved from https://ojs.unida.ac.id/index.php/Jvs/article/view/1317 
Fahmi, A. H., & Suwitho. (2019). "Pengaruh Experiential Marketing, Kualitas 
Produk, dan Kualitas Pelayanan terhadap Kepuasan Pelanggan". Jurnal 
Ilmu dan Riset Manajemen, 8, 8. Retrieved from 
http://jurnalmahasiswa.stiesia.ac.id/index.php/jirm/article/view/367  
Ghozali, I. (2018). Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program IBM SPSS 25. 
Semarang: Badan Penerbit Universitas Dipenogoro. 
Hasan, A. (2013). Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan. Yogyakarta: CAPS 
(Center For Academic Publishing Service). 
Herfania, F. (2018). "Pengaruh Promosi Penjualan, Experiential 
Marketing,Kualitas Produk,dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli 
Ulang ( Studi Kasus Pada Restoran Ayam Geprek Sa'i Yogyakarta)". 
Jurnal Fakultas Ekonomi, 3. Retrieved from 
http://journal.student.uny.ac.id/ojs/index.php/jmbi/article/view/13268 
Imran, M. I. (2018). *"Pengaruh Kepuasan Pelanggan Terhadap Minat Beli Ulang 
Makanan di Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Alauddin Kota 
Makassar". Jurnal Profitabillity Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Vol 2 No 1. 
Retrieved from 
https://journal.unismuh.ac.id/index.php/profitability/article/view/1958 
Kotler, Philip; dan Keller, Kevin Lane;. (2012). Manajemen Pemasaran Jilid 1 
Edisi Ke 12. Jakarta: Erlangga. 






Kusumadewi, N., & Saraswati, T. G. (2020). "Pengaruh Kepuasan Pelanggan 
Terhadap Minat Beli Ulang pada Official Scarlett di Shopee dan 




Mehta, Cyrus. R., & Patel, Nitin. R., (2011). "IBM SPSS Exact Tests". Cytel 
Software Corporation and Harvard School of Public Health. Cambridge: 
Masssachusetts 
Muharam, R., & dkk. (2018). "Pengaruh Experiential Marketing Terhadap Minat 
Beli Ulang Pelanggan Pada PT Karsa Utama Lestari". Jurnal Ilmiah 
Manajemen dan Bisnis. 
Olii, K. R., & Nurcaya, I. N. (2016). "Peran Kepuasan Pelanggan dalam 
Memediasi Pengaruh Experiential Marketing terhadap Pembelian Ulang 
Tiket Pesawat Pada PT Jasa Nusa Wisata Denpasar". E-Jurnal Manajemen 
Unud, Vol. 5, No.8, 2016: 4835-4864. Retrieved from 
https://media.neliti.com/media/publications/251455-none-7c137e65.pdf 
Priansa, D. J. (2017). Perilaku Pelanggan Dalam Persaingan Bisnis 
Kontemporer. Bandung: Alfabeta. 
Rahayu, K., & Kusumawati. (2016). "Experiential Maketing dan Pengaruhnya 
terhadap Kepuasan Pelanggan dan Minat Pembelian Ulang (Survei pada 
pelanggan warung coto Abdullah Daeng Sirua, Kota Makassar)". Jurnal 
Administrasi Bisnis, Vol 35 no.2. Retrieved from 
http://administrasibisnis.studentjournal.ub.ac.id/index.php/jab/article/view/
1386/1773 
Sangadji, E. M., & Sopiah, d. (2018). Perilaku Pelanggan. Yogyakarta: Penerbit 
Andi Yogyakata. 
Santi, Ellysa Rahma; Supriyanto, Akhmad;. (2020). ”Pengaruh Kualitas 
Produk,Kepuasan Pelanggan dan Promosi Online Terhadap Minat Beli 
Ulang (studi kasus pada Sate Taichan Banjar D'Licious)". Jurnal Sains 
Manajemen dan Kewirausahaan (JSMK), Vol 4 No.1. Retrieved from 
https://ppjp.ulm.ac.id/journal/index.php/jsmk/article/view/9025 
Schmitt, B. (2011). Experience Marketing: Concepts, Frameworks and Consumer 
Insights. Foundations and Trend in Marketing, Vol. 5, No. 2(2010) , 55-
112. 






Sujarweni, V. W. (2015). Statistik untuk Bisnis dan Ekonomi. Yogyakarta: 
Yogyakarta: Pustaka Baru Press. 















































Halo Ibu/Bapak/Saudara/i Pelanggan Hayya Kidz Tegal. Saya Sindy 
Marsetiana Nafi'ul Izza. Mahasiswa Program Strata Satu (S1) Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Program Studi Manajemen yang sedang melaksanakan penelitian 
penyelesaian (tugas akhir/skripsi) dengan judul "Pengaruh Experiential Marketing 
dan Kualitas Produk terhadap Minat Beli Ulang Produk di Hayya Kidz Tegal 
melalui Kepuasan Pelanggan Sebagai Variabel Intervening", maka dari itu saya 
memohon bantuan dari Ibu/Bapak/Saudara/i untuk berkenan mengisi semua 
kuesioner yang saya lampirkan. Saya akan menjamin sepenuhnya kerahasiaan 
identitas seluruh jawaban Bapak/Ibu/Saudara/i sesuai dengan etika penelitian. 
Data yang diperoleh hanya akan digunakan untuk kepentingan penelitian. Atas 




Sindy Marsetiana Nafi'ul Izza 







A. Petunjuk Pengisian 
1. Jawablah Masing masing pernyataan dan pertanyaan di bawah ini yang 
telah di sediakan. 
2. Beri tanda Checklist (√) pada kolom yang tersedia dan pilih sesuai 
dengan keadaan yang sebenarnya. 
3. Dalam menjawab pernyataan atau pertanyaan ini usahakan agar 
jawaban tidak ada yang dikosongkan. 
B. Karakteristik responden 
Berilah tanda(√) sesuai data diri Sudara/i : 
d. Usia    18-25 Tahun   36-45 Tahun 
26-35 Tahun   > 46 Tahun 
 
e. Jenis Kelamin :  
Laki-laki   Perempuan 
f. Pekerjaan : 





g. Berapa kali saudara/i membeli produk di Hayya Kidz Tegal? Jika 





a) 2 kali  b) 3 kali  c) >3 kali   
Pilihlah salah satu jawaban dari kelimat alternatif jawaban dibawah ini 
yang sesuai dengan cara memberikan  (√) pada salah satu kolom 
jawaban yang disediakan. Keterangan jawaban sebagai berikut : 
SS : Sangat Setuju 
S : Setuju 
KS: Kurang Setuju 
TS : Tidak Setuju 
STS: Sangat Tidak Setuju 
C. Daftar Pertanyaan 






SS S KS TS STS 
1 Saya akan membeli kembali produk 
busana muslim anak di Hayya Kidz 
Tegal meskipun banyak produk sejenis 
yang dijual di toko-toko lainya 
     
2 Saya akan menyarankan kepada kerabat 
agar tertarik dan membeli produk 
busana muslim anak di Hayya Kidz 
Tegal 
     
3 Produk busana muslim anak di Hayya 
Kidz Tegal menjadi produk yang 
unggul dibandingkan produk yang lain 
     
4 Saya membeli lebih banyak variasi 
produk busana muslim anak di Hayya 
Kidz Tegal 
     
5 Saya selalu mendapatkan informasi 
mengenai produk busana muslim anak 
yang ditawarkan melalui katalog Hayya 
Kidz Tegal 





2. Variabel Experiential Marekting (X1) 
 






SS S N TS STS 
1 Produk busana muslim anak di Hayya 
Kidz Tegal memiliki bahan yang bagus 
dan nyaman digunakan untuk anak anak 
     
2 Produk bisa ditukar jika tidak sesuai 
dengan kelayakan untuk dipakai atau 
cacat 
     
3 Hayya Kidz Tegal menawarkan 
produknya dengan kualitas produk tetap 
terjaga keawetanya meskipun dipakai 
dalam jangka waktu yang lama 
     
4 Keramahan dan kesopanan karyawan 
Hayya Kidz dalam melayani 
pelangganya cepat dan tanggap 
     
5 Model yang ditawarkan sangat 
bervariasi dan ukuran yang disediakan 
Hayya Kidz Tegal cukup lengkap untuk 
anak anak 








SS S KS TS STS 
1 Logo dan pewarnaan outlet yang 
dimiliki Hayya Kidz cukup menarik 
     
2 Saya merasa senang berbelanja di 
Hayya Kidz Tegal karena disediakan  
fasilitas bermain untuk anak-anak 
     
3 Promosi katalog yang sering di upload 
melalui instagram dan facebook  
membuat saya ingin mencari tahu 
tentang produk terbaru dari Hayya Kidz 
     
4 Saya selalu merekomendasikan kepada 
kerabat bahwa produk busana muslim 
anak di Hayya Kidz kualitas bahan yang 
dimiliki bagus 
     
5 Karyawan dan owner sangat ramah 
sehingga saya senang berkomunikasi 
saat membeli 











SS S KS TS STS 
1 Saya puas dengan kualitas produk yang 
dijual oleh Hayya Kidz dengan harga 
yang sangat terjangkau 
     
2 Saya puas dengan pelayanan yang 
diberikan oleh Hayya Kidz Tegal 
     
3 Saya puas dengan karyawan-karyawan 
di Hayya Kidz Tegal karena dapat 
memenuhi permintaan saya dengan 
tepat 
     
4 Saya puas dengan diskon-diskon yang 
ditawarkan sehingga saya akan membeli 
kembali produk yang ada di Hayya 
Kidz Tegal 
     
5 Saya puas berbelanja di Hayya Kidz 
dan saya akan merekomendasikan 
kepada orang lain tentang produk yang 
saya beli 










Experiential Marketing (X1) Total 
(X1) X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 
1 5 5 4 4 4 22 
2 4 5 4 4 4 21 
3 5 5 5 5 5 25 
4 5 5 5 5 5 25 
5 5 5 4 4 3 21 
6 4 4 4 4 4 20 
7 4 5 3 2 1 15 
8 5 5 5 5 5 25 
9 5 5 5 5 5 25 
10 5 5 5 5 5 25 
11 5 5 5 5 5 25 
12 4 3 3 2 3 15 
13 5 5 5 5 5 25 
14 5 4 5 4 5 23 
15 5 4 5 4 4 22 
16 5 4 4 5 4 22 
17 5 4 5 4 4 22 
18 5 5 5 5 5 25 
19 4 4 3 3 3 17 
20 5 4 4 5 5 23 
21 5 5 4 5 4 23 
22 5 5 4 4 5 23 
23 5 5 5 5 5 25 
24 4 4 5 4 4 21 





26 5 4 5 4 5 23 
27 5 5 5 5 5 25 
28 5 4 5 4 4 22 
29 5 4 4 5 4 22 








Jawaban Responden Variabel Kualitas Produk Uji Validitas dan Reliabilitas 
 
 Kualitas Produk (X2) Total 
(X2) 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 
1 5 4 4 4 4 21 
2 4 4 4 4 4 20 
3 5 5 5 5 5 25 
4 5 5 5 5 5 25 
5 5 3 2 2 5 17 
6 4 4 4 4 4 20 
7 4 3 4 4 4 19 
8 5 5 5 5 5 25 
9 5 5 5 5 5 25 
10 5 5 5 5 5 25 
11 5 5 5 5 5 25 
12 4 2 2 3 3 14 
13 5 5 5 5 5 25 
14 4 5 4 5 4 22 
15 5 5 5 4 4 23 
16 5 4 5 4 4 22 
17 5 4 5 4 5 23 
18 5 5 5 5 5 25 
19 4 3 4 4 3 18 
20 4 5 5 5 4 23 
21 4 4 5 4 4 21 





23 5 5 5 5 5 25 
24 4 4 4 4 4 20 
25 5 5 5 5 4 24 
26 5 5 4 4 5 23 
27 5 5 5 5 5 25 
28 4 4 4 4 4 20 
29 4 5 4 5 4 22 






Jawaban Responden Variabel Kepuasan pelanggan Uji Validitas dan Reliabilitas 
 Kepuasan Pelanggan (M) Total 
(M) 
 M.1 M.2 M.3 M.4 M.5 
1 4 4 4 4 5 21 
2 5 4 4 5 4 22 
3 5 5 5 5 5 25 
4 5 5 5 5 5 25 
5 5 5 5 5 5 25 
6 4 4 4 4 4 20 
7 3 4 3 4 3 17 
8 5 5 5 5 5 25 
9 5 5 5 5 5 25 
10 5 5 5 5 5 25 
11 5 5 5 5 5 25 
12 4 3 3 2 2 14 
13 5 5 5 5 5 25 
14 4 5 5 5 4 23 
15 4 4 4 5 4 21 
16 4 4 4 5 4 21 
17 4 4 5 4 5 22 
18 5 5 5 5 5 25 
19 3 4 4 3 3 17 
20 5 5 4 5 5 24 
21 5 4 4 4 4 21 
22 4 5 5 4 5 23 





24 5 5 5 5 4 24 
25 5 5 4 5 5 24 
26 5 4 5 5 5 24 
27 5 5 5 5 5 25 
28 4 5 5 5 5 24 
29 4 4 4 4 4 20 








Jawaban Responden Variabel Minat Beli Ulang Uji Validitas dan Reliabilitas 
 
 Minat Beli Ulang (Y) Total 
(Y)  Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 
1 4 4 4 4 4 20 
2 4 4 4 4 4 20 
3 5 5 5 5 5 25 
4 5 5 5 5 5 25 
5 5 4 4 4 5 22 
6 5 4 4 4 4 21 
7 4 4 5 4 4 21 
8 5 5 5 5 5 25 
9 5 5 5 5 5 25 
10 5 5 5 5 5 25 
11 5 5 5 5 5 25 
12 1 3 2 2 2 10 
13 5 5 5 5 5 25 
14 5 4 4 5 5 23 
15 4 4 4 4 4 20 
16 5 4 4 5 4 22 
17 5 4 4 5 4 22 
18 5 5 5 5 5 25 
19 4 3 3 3 4 17 
20 5 5 4 5 5 24 
21 5 5 4 4 4 22 
22 4 5 4 5 4 22 
23 4 5 4 4 5 22 
24 4 4 5 4 4 21 





26 5 4 5 4 5 23 
27 5 5 5 5 5 25 
28 5 5 5 5 5 25 
29 4 4 3 3 4 18 






Jawaban Responden Variabel Experiential marketing 
No 
Responden  
Experiential Marketing (X1) Total 
(X1) 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 
1 5 5 4 4 4 22 
2 4 5 4 4 4 21 
3 5 5 5 5 5 25 
4 5 5 5 5 5 25 
5 5 5 4 4 3 21 
6 4 4 4 4 4 20 
7 4 5 3 2 1 15 
8 5 5 5 5 5 25 
9 5 5 5 5 5 25 
10 5 5 5 5 5 25 
11 5 5 5 5 5 25 
12 4 3 3 2 3 15 
13 5 5 5 5 5 25 
14 5 4 5 4 5 23 
15 5 4 5 4 4 22 
16 5 4 4 5 4 22 
17 5 4 5 4 4 22 
18 5 5 5 5 5 25 
19 4 4 3 3 3 17 
20 5 4 4 5 5 23 
21 5 5 4 5 4 23 
22 5 5 4 4 5 23 
23 5 5 5 5 5 25 
24 4 4 5 4 4 21 





26 5 4 5 4 5 23 
27 5 5 5 5 5 25 
28 5 4 5 4 4 22 
29 5 4 4 5 4 22 
30 5 4 5 4 4 22 
31 5 5 4 4 5 23 
32 4 3 4 4 4 19 
33 4 4 3 4 5 20 
34 5 5 5 5 5 25 
35 5 5 5 5 5 25 
36 5 5 5 5 5 25 
37 5 5 5 5 5 25 
38 5 5 5 5 5 25 
39 5 5 5 5 5 25 
40 5 5 5 5 5 25 
41 4 5 4 4 5 22 
42 5 5 5 5 5 25 
43 5 5 5 5 5 25 
44 5 5 5 5 5 25 
45 5 5 5 5 5 25 
46 5 5 5 5 5 25 
47 5 5 5 5 5 25 
48 5 5 5 5 5 25 
49 4 3 4 3 4 18 
50 4 5 4 4 5 22 
51 3 3 3 3 3 15 
52 5 5 5 5 5 25 
53 5 5 5 5 5 25 
54 5 5 5 5 5 25 





56 4 4 4 4 5 21 
57 5 4 5 4 5 23 
58 4 4 4 4 5 21 
59 4 5 4 4 4 21 
60 5 4 4 4 4 21 
61 4 4 3 4 4 19 
62 4 4 4 4 5 21 
63 4 4 4 4 4 20 
64 4 4 4 4 4 20 
65 4 4 5 4 4 21 
66 4 4 4 4 5 21 
67 4 5 5 4 4 22 
68 4 4 5 4 4 21 
69 4 4 4 4 4 20 
70 4 4 4 4 5 21 
71 4 4 4 4 4 20 
72 4 5 4 4 4 21 
73 5 5 5 5 5 25 
74 5 5 5 5 5 25 
75 5 5 5 5 5 25 
76 4 4 5 3 4 20 
77 5 4 4 4 3 20 
78 5 4 4 4 4 21 
79 5 4 4 4 4 21 
80 5 5 4 4 5 23 
81 5 5 4 5 5 24 
82 5 5 4 4 4 22 
83 5 5 5 5 4 24 
84 5 5 4 4 4 22 





86 5 5 4 5 5 24 
87 4 4 4 3 5 20 
88 5 5 4 5 5 24 
89 5 5 4 5 4 23 
90 5 4 4 3 4 20 
91 5 4 4 3 5 21 
92 5 4 4 3 5 21 
93 5 5 5 3 5 23 
94 5 4 4 4 4 21 
95 5 4 4 5 5 23 
96 4 4 4 4 4 20 
97 5 5 4 4 4 22 
98 5 4 4 4 4 21 
99 4 5 5 5 5 24 







Jawaban Responden Variabel Kualitas Produk 
No 
Responden 
Kualitas Produk (X2) Total 
(X2) 
1 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 
2 5 4 4 4 4 21 
3 4 4 4 4 4 20 
4 5 5 5 5 5 25 
5 5 5 5 5 5 25 
6 5 3 2 2 5 17 
7 4 4 4 4 4 20 
8 4 3 4 4 4 19 
9 5 5 5 5 5 25 
10 5 5 5 5 5 25 
11 5 5 5 5 5 25 
12 5 5 5 5 5 25 
13 4 2 2 3 3 14 
14 5 5 5 5 5 25 
15 4 5 4 5 4 22 
16 5 5 5 4 4 23 
17 5 4 5 4 4 22 
18 5 4 5 4 5 23 
19 5 5 5 5 5 25 
20 4 3 4 4 3 18 
21 4 5 5 5 4 23 
22 4 4 5 4 4 21 
23 4 5 4 5 4 22 





25 4 4 4 4 4 20 
26 5 5 5 5 4 24 
27 5 5 4 4 5 23 
28 5 5 5 5 5 25 
29 4 4 4 4 4 20 
30 4 5 4 5 4 22 
31 4 4 4 5 5 22 
32 4 5 5 4 4 22 
33 5 3 4 4 3 19 
34 3 2 3 2 2 12 
35 5 4 5 5 4 23 
36 5 5 5 5 5 25 
37 5 5 5 5 5 25 
38 5 5 5 5 5 25 
39 5 5 5 5 5 25 
40 5 5 5 5 5 25 
41 5 5 5 5 5 25 
42 5 4 5 5 5 24 
43 5 5 5 5 5 25 
44 5 5 5 5 5 25 
45 5 5 5 5 5 25 
46 5 5 5 5 5 25 
47 5 5 5 5 5 25 
48 5 5 5 5 5 25 
49 5 5 5 5 5 25 
50 4 3 4 3 4 18 





52 3 3 3 3 3 15 
53 5 5 5 5 5 25 
54 5 5 5 5 5 25 
55 5 5 5 5 5 25 
56 5 5 5 5 5 25 
57 4 5 4 5 5 23 
58 5 5 5 5 4 24 
59 4 4 4 4 4 20 
60 4 4 4 4 4 20 
61 5 4 4 4 4 21 
62 4 4 4 4 4 20 
63 4 3 3 3 3 16 
64 4 4 4 4 5 21 
65 5 4 4 4 4 21 
66 4 3 3 3 4 17 
67 4 4 4 4 4 20 
68 4 4 4 5 4 21 
69 4 4 4 3 4 19 
70 4 4 4 4 4 20 
71 4 4 4 3 3 18 
72 4 4 3 4 4 19 
73 4 3 3 3 4 17 
74 5 5 5 5 5 25 
75 5 5 5 5 5 25 
76 5 5 5 5 5 25 
77 5 4 4 4 4 21 





78 4 5 4 4 5 22 
79 4 5 5 5 4 23 
80 4 4 4 4 4 20 
81 5 5 5 5 5 25 
82 4 4 4 3 4 19 
83 4 4 4 4 4 20 
84 4 4 5 5 4 22 
85 4 4 4 4 4 20 
86 4 5 4 4 4 21 
87 5 5 5 4 5 24 
88 5 4 4 5 5 23 
89 4 4 4 4 4 20 
90 4 4 4 4 5 21 
91 5 5 5 5 5 25 
92 5 5 5 5 5 25 
93 5 5 5 5 5 25 
94 5 5 5 5 5 25 
95 4 4 4 5 5 22 
96 5 5 5 5 5 25 
97 5 5 5 5 5 25 
98 4 4 4 4 5 21 
99 5 5 5 5 5 25 






Jawaban Responden Variabel Kepuasan pelanggan 
No 
Responden 
Kepuasan Pelanggan (M) Total 
(M) M.1 M.2 M.3 M.4 M.5 
1 4 4 4 4 5 21 
2 5 4 4 5 4 22 
3 5 5 5 5 5 25 
4 5 5 5 5 5 25 
5 5 5 5 5 5 25 
6 4 4 4 4 4 20 
7 3 4 3 4 3 17 
8 5 5 5 5 5 25 
9 5 5 5 5 5 25 
10 5 5 5 5 5 25 
11 5 5 5 5 5 25 
12 4 3 3 2 2 14 
13 5 5 5 5 5 25 
14 4 5 5 5 4 23 
15 4 4 4 5 4 21 
16 4 4 4 5 4 21 
17 4 4 5 4 5 22 
18 5 5 5 5 5 25 
19 3 4 4 3 3 17 
20 5 5 4 5 5 24 
21 5 4 4 4 4 21 
22 4 5 5 4 5 23 
23 5 5 5 5 5 25 





25 5 5 4 5 5 24 
26 5 4 5 5 5 24 
27 5 5 5 5 5 25 
28 4 5 5 5 5 24 
29 4 4 4 4 4 20 
30 4 4 4 4 4 20 
31 4 5 5 5 5 24 
32 4 4 3 4 4 19 
33 1 3 2 4 2 12 
34 5 5 5 4 5 24 
35 5 5 5 5 5 25 
36 5 5 5 5 5 25 
37 5 5 5 5 5 25 
38 5 5 5 5 5 25 
39 5 5 5 5 5 25 
40 5 5 5 5 5 25 
41 5 5 4 4 5 23 
42 5 5 5 5 5 25 
43 5 5 5 5 5 25 
44 5 5 5 5 5 25 
45 5 5 5 5 5 25 
46 5 5 5 5 5 25 
47 5 5 5 5 5 25 
48 5 5 5 5 5 25 
49 5 4 4 3 3 19 
50 5 4 4 5 3 21 





52 5 5 5 5 5 25 
53 5 5 5 5 5 25 
54 5 5 5 5 5 25 
55 5 5 5 5 5 25 
56 4 4 4 4 5 21 
57 5 4 4 5 5 23 
58 4 4 4 4 4 20 
59 5 4 4 5 4 22 
60 4 4 4 4 4 20 
61 4 4 4 4 4 20 
62 3 3 3 3 3 15 
63 4 4 4 4 4 20 
64 5 4 4 4 4 21 
65 3 4 4 5 4 20 
66 4 4 4 4 4 20 
67 4 4 4 4 4 20 
68 4 4 4 5 4 21 
69 4 4 4 3 4 19 
70 4 4 4 3 4 19 
71 4 4 5 4 4 21 
72 3 4 5 4 3 19 
73 5 5 5 5 5 25 
74 5 5 5 5 5 25 
75 5 5 5 5 5 25 
76 3 4 4 4 4 19 
77 5 5 5 4 5 24 





79 4 4 4 4 5 21 
80 4 4 5 4 4 21 
81 4 4 3 4 4 19 
82 5 4 5 3 4 21 
83 4 5 5 5 5 24 
84 4 4 5 5 5 23 
85 4 4 4 4 4 20 
86 4 4 4 4 4 20 
87 5 5 5 5 5 25 
88 5 5 4 4 4 22 
89 4 5 4 5 4 22 
90 4 4 4 4 4 20 
91 5 5 5 5 5 25 
92 5 5 5 5 5 25 
93 5 5 5 5 5 25 
94 4 5 4 5 4 22 
95 5 4 4 4 4 21 
96 5 5 5 5 5 25 
97 5 4 5 5 5 24 
98 5 5 5 5 5 25 
99 5 5 5 5 5 25 







Jawaban Responden Variabel Minat Beli Ulang 
No. 
Responden 
Minat Beli Ulang (Y) Total 
(Y) Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 
1 4 4 4 4 4 20 
2 4 4 4 4 4 20 
3 5 5 5 5 5 25 
4 5 5 5 5 5 25 
5 5 4 4 4 5 22 
6 5 4 4 4 4 21 
7 4 4 5 4 4 21 
8 5 5 5 5 5 25 
9 5 5 5 5 5 25 
10 5 5 5 5 5 25 
11 5 5 5 5 5 25 
12 1 3 2 2 2 10 
13 5 5 5 5 5 25 
14 5 4 4 5 5 23 
15 4 4 4 4 4 20 
16 5 4 4 5 4 22 
17 5 4 4 5 4 22 
18 5 5 5 5 5 25 
19 4 3 3 3 4 17 
20 5 5 4 5 5 24 
21 5 5 4 4 4 22 
22 4 5 4 5 4 22 
23 4 5 4 4 5 22 





25 5 5 5 5 4 24 
26 5 4 5 4 5 23 
27 5 5 5 5 5 25 
28 5 5 5 5 5 25 
29 4 4 3 3 4 18 
30 4 4 4 4 3 19 
31 4 5 4 4 4 21 
32 4 4 3 3 4 18 
33 3 4 3 4 3 17 
34 4 5 5 5 4 23 
35 5 5 5 5 5 25 
36 5 5 5 5 5 25 
37 5 5 5 5 5 25 
38 5 5 5 5 5 25 
39 5 5 5 5 5 25 
40 5 5 5 5 5 25 
41 4 4 3 5 5 21 
42 5 5 5 5 5 25 
43 5 5 5 5 5 25 
44 5 5 5 5 5 25 
45 5 5 5 5 5 25 
46 5 5 5 5 5 25 
47 5 5 5 5 5 25 
48 5 5 5 5 5 25 
49 4 3 3 4 3 17 
50 4 3 3 3 5 18 





52 5 5 5 5 5 25 
53 5 5 5 5 5 25 
54 5 5 5 5 5 25 
55 5 5 5 5 5 25 
56 4 4 4 5 4 21 
57 4 4 4 4 4 20 
58 4 4 5 4 4 21 
59 4 4 4 4 4 20 
60 4 4 4 4 5 21 
61 4 4 4 4 5 21 
62 3 4 3 3 3 16 
63 4 4 4 4 4 20 
64 4 4 4 4 4 20 
65 4 4 4 5 4 21 
66 4 4 5 5 4 22 
67 5 4 4 4 5 22 
68 4 4 4 5 4 21 
69 4 4 4 4 4 20 
70 3 4 4 4 4 19 
71 4 4 4 4 4 20 
72 5 4 5 4 2 20 
73 5 4 5 5 5 24 
74 5 4 5 5 5 24 
75 5 4 5 5 5 24 
76 4 4 4 4 4 20 
77 4 4 4 4 4 20 





79 5 4 5 5 5 24 
80 4 4 4 4 4 20 
81 4 4 4 4 5 21 
82 4 4 4 4 5 21 
83 4 4 3 4 4 19 
84 5 4 4 4 4 21 
85 4 4 4 4 4 20 
86 4 4 4 4 4 20 
87 5 4 4 4 5 22 
88 4 4 4 4 5 21 
89 4 4 4 4 4 20 
90 4 4 5 5 5 23 
91 5 4 5 5 5 24 
92 5 4 5 5 5 24 
93 5 4 4 4 4 21 
94 4 4 4 5 5 22 
95 4 4 4 4 4 20 
96 5 4 5 5 5 24 
97 4 4 4 4 4 20 
98 5 4 5 5 4 23 
99 5 4 4 4 5 22 












      
 
X1 X2 X3 X4 X5 TOTAL 
1 6,177 5,843 4,392 3,976 2,941 23,329 
2 4,578 5,843 4,392 3,976 2,941 21,730 
3 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
4 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
5 6,177 5,843 4,392 3,976 1,816 22,204 
6 4,578 4,368 4,392 3,976 2,941 20,255 
7 4,578 5,843 3,000 2,000 1,000 16,422 
8 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
9 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
10 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
11 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
12 4,578 3,000 3,000 2,000 1,816 14,394 
13 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
14 6,177 4,368 5,832 3,976 4,370 24,722 
15 6,177 4,368 5,832 3,976 2,941 23,293 
16 6,177 4,368 4,392 5,334 2,941 23,212 
17 6,177 4,368 5,832 3,976 2,941 23,293 
18 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
19 4,578 4,368 3,000 2,870 1,816 16,632 
20 6,177 4,368 4,392 5,334 4,370 24,641 
21 6,177 5,843 4,392 5,334 2,941 24,687 
22 6,177 5,843 4,392 3,976 4,370 24,758 





24 4,578 4,368 5,832 3,976 2,941 21,695 
25 6,177 5,843 5,832 3,976 4,370 26,197 
26 6,177 4,368 5,832 3,976 4,370 24,722 
27 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
28 6,177 4,368 5,832 3,976 2,941 23,293 
29 6,177 4,368 4,392 5,334 2,941 23,212 
30 6,177 4,368 5,832 3,976 2,941 23,293 
31 6,177 5,843 4,392 3,976 4,370 24,758 
32 4,578 3,000 4,392 3,976 2,941 18,887 
33 4,578 4,368 3,000 3,976 4,370 20,292 
34 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
35 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
36 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
37 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
38 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
39 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
40 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
41 4,578 5,843 4,392 3,976 4,370 23,159 
42 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
43 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
44 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
45 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
46 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
47 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
48 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
49 4,578 3,000 4,392 2,870 2,941 17,781 





51 3,000 3,000 3,000 2,870 1,816 13,685 
52 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
53 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
54 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
55 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
56 4,578 4,368 4,392 3,976 4,370 21,684 
57 6,177 4,368 5,832 3,976 4,370 24,722 
58 4,578 4,368 4,392 3,976 4,370 21,684 
59 4,578 5,843 4,392 3,976 2,941 21,730 
60 6,177 4,368 4,392 3,976 2,941 21,854 
61 4,578 4,368 3,000 3,976 2,941 18,863 
62 4,578 4,368 4,392 3,976 4,370 21,684 
63 4,578 4,368 4,392 3,976 2,941 20,255 
64 4,578 4,368 4,392 3,976 2,941 20,255 
65 4,578 4,368 5,832 3,976 2,941 21,695 
66 4,578 4,368 4,392 3,976 4,370 21,684 
67 4,578 5,843 5,832 3,976 2,941 23,170 
68 4,578 4,368 5,832 3,976 2,941 21,695 
69 4,578 4,368 4,392 3,976 2,941 20,255 
70 4,578 4,368 4,392 3,976 4,370 21,684 
71 4,578 4,368 4,392 3,976 2,941 20,255 
72 4,578 5,843 4,392 3,976 2,941 21,730 
73 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
74 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
75 6,177 5,843 5,832 5,334 4,370 27,556 
76 4,578 4,368 5,832 2,870 2,941 20,588 





78 6,177 4,368 4,392 3,976 2,941 21,854 
79 6,177 4,368 4,392 3,976 2,941 21,854 
80 6,177 5,843 4,392 3,976 4,370 24,758 
81 6,177 5,843 4,392 5,334 4,370 26,116 
82 6,177 5,843 4,392 3,976 2,941 23,329 
83 6,177 5,843 5,832 5,334 2,941 26,127 
84 6,177 5,843 4,392 3,976 2,941 23,329 
85 6,177 5,843 4,392 5,334 2,941 24,687 
86 6,177 5,843 4,392 5,334 4,370 26,116 
87 4,578 4,368 4,392 2,870 4,370 20,578 
88 6,177 5,843 4,392 5,334 4,370 26,116 
89 6,177 5,843 4,392 5,334 2,941 24,687 
90 6,177 4,368 4,392 2,870 2,941 20,747 
91 6,177 4,368 4,392 2,870 4,370 22,176 
92 6,177 4,368 4,392 2,870 4,370 22,176 
93 6,177 5,843 5,832 2,870 4,370 25,091 
94 6,177 4,368 4,392 3,976 2,941 21,854 
95 6,177 4,368 4,392 5,334 4,370 24,641 
96 4,578 4,368 4,392 3,976 2,941 20,255 
97 6,177 5,843 4,392 3,976 2,941 23,329 
98 6,177 4,368 4,392 3,976 2,941 21,854 
99 4,578 5,843 5,832 5,334 4,370 25,957 











      
 
X1 X2 X3 X4 X5 TOTAL 
1 6,141 3,838 3,830 3,824 4,006 21,639 
2 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
3 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
4 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
5 6,141 2,870 2,000 2,000 5,416 18,426 
6 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
7 4,613 2,870 3,830 3,824 4,006 19,143 
8 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
9 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
10 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
11 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
12 4,613 2,000 2,000 2,870 2,872 14,354 
13 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
14 4,613 5,171 3,830 5,156 4,006 22,777 
15 6,141 5,171 5,203 3,824 4,006 24,345 
16 6,141 3,838 5,203 3,824 4,006 23,012 
17 6,141 3,838 5,203 3,824 5,416 24,421 
18 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
19 4,613 2,870 3,830 3,824 2,872 18,008 
20 4,613 5,171 5,203 5,156 4,006 24,150 
21 4,613 3,838 5,203 3,824 4,006 21,485 
22 4,613 5,171 3,830 5,156 4,006 22,777 





24 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
25 6,141 5,171 5,203 5,156 4,006 25,677 
26 6,141 5,171 3,830 3,824 5,416 24,382 
27 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
28 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
29 4,613 5,171 3,830 5,156 4,006 22,777 
30 4,613 3,838 3,830 5,156 5,416 22,853 
31 4,613 5,171 5,203 3,824 4,006 22,818 
32 6,141 2,870 3,830 3,824 2,872 19,536 
33 3,000 2,000 2,793 2,000 2,000 11,793 
34 6,141 3,838 5,203 5,156 4,006 24,344 
35 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
36 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
37 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
38 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
39 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
40 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
41 6,141 3,838 5,203 5,156 5,416 25,753 
42 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
43 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
44 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
45 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
46 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
47 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
48 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
49 4,613 2,870 3,830 2,870 4,006 18,188 





51 3,000 2,870 2,793 2,870 2,872 14,404 
52 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
53 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
54 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
55 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
56 4,613 5,171 3,830 5,156 5,416 24,186 
57 6,141 5,171 5,203 5,156 4,006 25,677 
58 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
59 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
60 6,141 3,838 3,830 3,824 4,006 21,639 
61 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
62 4,613 2,870 2,793 2,870 2,872 16,017 
63 4,613 3,838 3,830 3,824 5,416 21,521 
64 6,141 3,838 3,830 3,824 4,006 21,639 
65 4,613 2,870 2,793 2,870 4,006 17,151 
66 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
67 4,613 3,838 3,830 5,156 4,006 21,443 
68 4,613 3,838 3,830 2,870 4,006 19,157 
69 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
70 4,613 3,838 3,830 2,870 2,872 18,022 
71 4,613 3,838 2,793 3,824 4,006 19,074 
72 4,613 2,870 2,793 2,870 4,006 17,151 
73 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
74 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
75 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
76 6,141 3,838 3,830 3,824 4,006 21,639 





78 4,613 5,171 3,830 3,824 5,416 22,854 
79 4,613 5,171 5,203 5,156 4,006 24,150 
80 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
81 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
82 4,613 3,838 3,830 2,870 4,006 19,157 
83 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
84 4,613 3,838 5,203 5,156 4,006 22,816 
85 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
86 4,613 5,171 3,830 3,824 4,006 21,445 
87 6,141 5,171 5,203 3,824 5,416 25,755 
88 6,141 3,838 3,830 5,156 5,416 24,380 
89 4,613 3,838 3,830 3,824 4,006 20,111 
90 4,613 3,838 3,830 3,824 5,416 21,521 
91 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
92 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
93 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
94 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
95 4,613 3,838 3,830 5,156 5,416 22,853 
96 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
97 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 
98 4,613 3,838 3,830 3,824 5,416 21,521 
99 6,141 5,171 5,203 5,156 5,416 27,087 











      
 
 X1 X2 X3 X4 X5 TOTAL 
1 2,983 4,376 4,012 3,953 5,141 20,464 
2 4,370 4,376 4,012 5,339 3,773 21,869 
3 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
4 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
5 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
6 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
7 1,922 4,376 2,922 3,953 2,793 15,966 
8 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
9 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
10 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
11 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
12 2,983 3,000 2,922 2,000 2,000 12,905 
13 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
14 2,983 5,829 5,400 5,339 3,773 23,323 
15 2,983 4,376 4,012 5,339 3,773 20,482 
16 2,983 4,376 4,012 5,339 3,773 20,482 
17 2,983 4,376 5,400 3,953 5,141 21,852 
18 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
19 1,922 4,376 4,012 2,922 2,793 16,025 
20 4,370 5,829 4,012 5,339 5,141 24,690 
21 4,370 4,376 4,012 3,953 3,773 20,483 
22 2,983 5,829 5,400 3,953 5,141 23,305 





24 4,370 5,829 5,400 5,339 3,773 24,710 
25 4,370 5,829 4,012 5,339 5,141 24,690 
26 4,370 4,376 5,400 5,339 5,141 24,625 
27 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
28 2,983 5,829 5,400 5,339 5,141 24,692 
29 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
30 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
31 2,983 5,829 5,400 5,339 5,141 24,692 
32 2,983 4,376 2,922 3,953 3,773 18,006 
33 1,000 3,000 2,000 3,953 2,000 11,953 
34 4,370 5,829 5,400 3,953 5,141 24,692 
35 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
36 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
37 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
38 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
39 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
40 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
41 4,370 5,829 4,012 3,953 5,141 23,304 
42 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
43 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
44 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
45 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
46 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
47 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
48 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
49 4,370 4,376 4,012 2,922 2,793 18,472 





51 1,922 3,000 2,922 2,922 2,793 13,559 
52 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
53 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
54 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
55 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
56 2,983 4,376 4,012 3,953 5,141 20,464 
57 4,370 4,376 4,012 5,339 5,141 23,237 
58 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
59 4,370 4,376 4,012 5,339 3,773 21,869 
60 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
61 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
62 1,922 3,000 2,922 2,922 2,793 13,559 
63 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
64 4,370 4,376 4,012 3,953 3,773 20,483 
65 1,922 4,376 4,012 5,339 3,773 19,422 
66 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
67 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
68 2,983 4,376 4,012 5,339 3,773 20,482 
69 2,983 4,376 4,012 2,922 3,773 18,065 
70 2,983 4,376 4,012 2,922 3,773 18,065 
71 2,983 4,376 5,400 3,953 3,773 20,484 
72 1,922 4,376 5,400 3,953 2,793 18,444 
73 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
74 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
75 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
76 1,922 4,376 4,012 3,953 3,773 18,035 





78 2,983 3,000 4,012 3,953 3,773 17,720 
79 2,983 4,376 4,012 3,953 5,141 20,464 
80 2,983 4,376 5,400 3,953 3,773 20,484 
81 2,983 4,376 2,922 3,953 3,773 18,006 
82 4,370 4,376 5,400 2,922 3,773 20,840 
83 2,983 5,829 5,400 5,339 5,141 24,692 
84 2,983 4,376 5,400 5,339 5,141 23,239 
85 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
86 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
87 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
88 4,370 5,829 4,012 3,953 3,773 21,936 
89 2,983 5,829 4,012 5,339 3,773 21,935 
90 2,983 4,376 4,012 3,953 3,773 19,096 
91 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
92 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
93 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
94 2,983 5,829 4,012 5,339 3,773 21,935 
95 4,370 4,376 4,012 3,953 3,773 20,483 
96 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
97 4,370 4,376 5,400 5,339 5,141 24,625 
98 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 
99 4,370 5,829 5,400 5,339 5,141 26,078 










 X1 X2 X3 X4 X5 TOTAL 
1 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
2 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
3 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
4 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
5 4,463 4,631 4,207 4,064 5,203 22,568 
6 4,463 4,631 4,207 4,064 3,791 21,156 
7 3,008 4,631 5,562 4,064 3,791 21,056 
8 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
9 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
10 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
11 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
12 1,000 3,000 2,000 2,000 2,000 10,000 
13 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
14 4,463 4,631 4,207 5,479 5,203 23,983 
15 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
16 4,463 4,631 4,207 5,479 3,791 22,571 
17 4,463 4,631 4,207 5,479 3,791 22,571 
18 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
19 3,008 3,000 3,051 2,872 3,791 15,722 
20 4,463 6,140 4,207 5,479 5,203 25,492 
21 4,463 6,140 4,207 4,064 3,791 22,665 
22 3,008 6,140 4,207 5,479 3,791 22,625 





24 3,008 4,631 5,562 4,064 3,791 21,056 
25 4,463 6,140 5,562 5,479 3,791 25,435 
26 4,463 4,631 5,562 4,064 5,203 23,923 
27 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
28 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
29 3,008 4,631 3,051 2,872 3,791 17,353 
30 3,008 4,631 4,207 4,064 2,704 18,613 
31 3,008 6,140 4,207 4,064 3,791 21,210 
32 3,008 4,631 3,051 2,872 3,791 17,353 
33 1,753 4,631 3,051 4,064 2,704 16,203 
34 3,008 6,140 5,562 5,479 3,791 23,980 
35 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
36 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
37 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
38 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
39 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
40 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
41 3,008 4,631 3,051 5,479 5,203 21,372 
42 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
43 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
44 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
45 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
46 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
47 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
48 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
49 3,008 3,000 3,051 4,064 2,704 15,827 





51 1,753 3,000 3,051 2,872 2,704 13,380 
52 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
53 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
54 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
55 4,463 6,140 5,562 5,479 5,203 26,847 
56 3,008 4,631 4,207 5,479 3,791 21,116 
57 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
58 3,008 4,631 5,562 4,064 3,791 21,056 
59 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
60 3,008 4,631 4,207 4,064 5,203 21,112 
61 3,008 4,631 4,207 4,064 5,203 21,112 
62 1,753 4,631 3,051 2,872 2,704 15,011 
63 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
64 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
65 3,008 4,631 4,207 5,479 3,791 21,116 
66 3,008 4,631 5,562 5,479 3,791 22,471 
67 4,463 4,631 4,207 4,064 5,203 22,568 
68 3,008 4,631 4,207 5,479 3,791 21,116 
69 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
70 1,753 4,631 4,207 4,064 3,791 18,446 
71 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
72 4,463 4,631 5,562 4,064 2,000 20,720 
73 4,463 4,631 5,562 5,479 5,203 25,338 
74 4,463 4,631 5,562 5,479 5,203 25,338 
75 4,463 4,631 5,562 5,479 5,203 25,338 
76 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 





78 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
79 4,463 4,631 5,562 5,479 5,203 25,338 
80 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
81 3,008 4,631 4,207 4,064 5,203 21,112 
82 3,008 4,631 4,207 4,064 5,203 21,112 
83 3,008 4,631 3,051 4,064 3,791 18,545 
84 4,463 4,631 4,207 4,064 3,791 21,156 
85 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
86 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
87 4,463 4,631 4,207 4,064 5,203 22,568 
88 3,008 4,631 4,207 4,064 5,203 21,112 
89 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
90 3,008 4,631 5,562 5,479 5,203 23,883 
91 4,463 4,631 5,562 5,479 5,203 25,338 
92 4,463 4,631 5,562 5,479 5,203 25,338 
93 4,463 4,631 4,207 4,064 3,791 21,156 
94 3,008 4,631 4,207 5,479 5,203 22,528 
95 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
96 4,463 4,631 5,562 5,479 5,203 25,338 
97 3,008 4,631 4,207 4,064 3,791 19,701 
98 4,463 4,631 5,562 5,479 3,791 23,926 
99 4,463 4,631 4,207 4,064 5,203 22,568 





































Sig. (2-tailed)  
N 30 
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Uji Validitas Kepuasan pelanggan 
 TOTAL 
P1 Pearson Correlation ,788** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
P2 Pearson Correlation ,877** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
P3 Pearson Correlation ,864** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
P4 Pearson Correlation ,876** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
P5 Pearson Correlation ,910** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
TOTAL Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
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Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 






Uji Validitas Minat Beli Ulang 
 TOTAL 
P1 Pearson Correlation ,895** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
P2 Pearson Correlation ,839** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
P3 Pearson Correlation ,878** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
P4 Pearson Correlation ,917** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
P5 Pearson Correlation ,873** 
Sig. (2-tailed) ,000 
N 30 
TOTAL Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
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Normal Parametersa,b Mean ,0000000 
Std. Deviation 2,06800849 
Most Extreme Differences Absolute ,095 
Positive ,090 
Negative -,095 
Test Statistic ,095 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,026c 
Exact Sig. (2-tailed) ,304 
Point Probability ,000 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 






Coefficients Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 1,892 1,024    
X1 -,039 ,053 -,103 ,535 1,871 
X2 ,017 ,052 ,047 ,468 2,137 










Coefficients Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 1,892 1,024    
X1 -,039 ,053 -,103 ,535 1,871 
X2 ,017 ,052 ,047 ,468 2,137 
M ,015 ,054 ,039 ,513 1,950 
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Analisis Jalur (Persamaan I) 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 488,360 2 244,180 46,067 ,000b 
Residual 514,147 97 5,300   
Total 1002,507 99    
a. Dependent Variable: M 











(Constant) 5,297 1,865  2,840 ,005 
X1 ,297 ,096 ,294 3,094 ,003 
X2 ,441 ,089 ,472 4,976 ,000 






Analisis Jalur (Persamaan II) 
ANOVAa 
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 548,884 3 182,961 41,485 ,000b 
Residual 423,389 96 4,410   
Total 972,273 99    
a. Dependent Variable: Y 







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3,561 1,771  2,011 ,047 
X1 ,197 ,092 ,198 2,146 ,034 
X2 ,203 ,091 ,221 2,245 ,027 
M ,430 ,093 ,436 4,638 ,000 
a. Dependent Variable: Y 
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Uji sobel 
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